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CAPÍTULO 1 
PRESENTACIÓN DEL PROYECTO 
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1.1 CONTEXTO Y ANTECEDENTES 
Un modelo de desarrollo interno en el país por casi más de 40 años, permitió que 
la industria nacional se fortaleciera. A principio de los años 80’s la actividad 
económica del país se mantenía restringida buscando fortalecer el mercado 
interno y que la producción nacional fuera comercializada en el mercado 
doméstico.  Esto propició que las empresas nacionales bajaran la calidad de sus 
productos y aumentaran las variaciones en los precios, y a su vez no tenían 
competencia externa porque preocuparse.1 
El modelo que había adoptado el país, ya no permitía crecimiento en la 
economía mexicana, el país no se había adaptado a los cambios y condiciones del 
mercado global y el escaso comercio exterior que existía, se limitaba a 
exportaciones básicas.2 
A pesar de la resistencia a la apertura comercial, el ex presidente de México, 
Miguel de la Madrid decide realizar una transición y suscribir a México al acuerdo 
del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT por sus siglas 
en Inglés)3 buscando obtener crecimiento en la economía de México. De esta 
manera se eliminan los subsidios y se abren las fronteras a la competencia 
externa. Permitiendo a las empresas mexicanas competir en igualdad de 
condiciones que las empresas extranjeras. 
 
                                                          
1
 Vid. De Mateo, F. “La política comercial de México y el GATT”, en El Trimestre Económico, 
México, vol. 65, núm. 260, diciembre de 1988, pp. 175-216. 
2
 Vid. WITKER J., Régimen jurídico del comercio exterior de  México, obtenido el 5 de mayo del 
2015, México. 
3
 Vid. RUIZ CHIAPETTO, Cresencio, “La economía y las modalidades de la urbanización en 
México: 1940-1990” en Revista Economía, Sociedad y Territorio, 2(5), México, vol. 2, núm 5, enero-
junio 1999, pp. 3-12. 
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Tomando en cuenta los antecedentes de los modelos económicos de México y 
comparando a países como lo son República de Cuba y la República Bolivariana 
de Venezuela, puedo mencionar que la capacidad de producción de un país en 
muchas ocasiones no es autosuficiente o la industria nacional llega a ofertar 
productos de baja calidad y con precios altos puesto que tiene garantizada la 
compra en el mercado. Bajo este concepto, llegan a existir monopolios y 
oligopolios en el mercado que limitan las decisiones de compra de los 
consumidores.4  
En relación a lo anterior, es importante mencionar que hoy en día las empresas 
mexicanas no pueden ignorar el factor de la globalización, y menos tomando en 
cuenta que actualmente México está suscrito a 12 tratados comerciales de los 
cuales se puede hacer uso de preferencias arancelarias y aprovechar el mercado 
de 46 países.5 
 
1.2 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA 
La empresa en la que se pretende hacer la intervención y aplicar el método es 
MEXICAN FOOD COMPANY SA de CV. 
Proyecto/ Empresa MEXICAN FOOD COMPANY SA DE CV 
Año de Constitución Diciembre de 2007 
                                                          
4
 Vid. MORILLO, Marysela, Venezuela en comercio internacional y frente al desarrollo sustentable, 
obtenido el 30 de abril del 2015, desde 
http://www.scielo.org.ve/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1315-
 95182007000100003&lng=es&nrm=iso>. ISSN 1315-9518. 
5
Vid. Países con Tratados y Acuerdos Países con Tratados y Acuerdos firmados con México, s.f., 
obtenido el 15 de diciembre del 2015, desde 
http://www.gob.mx/se/articulos/mexico-cuenta-con-12-tratados-de-libre-comercio?idiom=es. 
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Ubicación de la Compañía Cd. Guzmán, Jalisco. 
Sector de la Actividad Producción y Comercialización de Mermeladas  
Descripción 
Elaboración y comercialización de mermeladas 
preparadas con fruta natural. 
 
La empresa nace con la inquietud de dar a conocer una exquisita receta familiar 
proveniente de Cd. Guzmán, Jalisco. Iniciando con una mermelada sabor 
mandarina, que causó impacto a todos los degustadores por ser un sabor poco 
común.  A raíz de esto, la empresa decidió comercializar las distintas variedades.  
Por ello Iván Rafael Sánchez como fundador de la empresa Mexican Food 
Company  y en conjunto con su equipo de trabajo, tomaron la decisión de darse a 
conocer en otras ciudades de la región.  
Actualmente, la empresa cuenta con 13 sabores de Mermeladas: Nuez, 
Mandarina, Frambuesa, Arándano, Zarzamora, Kiwi, Naranja, Manzana Verde, 
Durazno, Manzana con Chocolate Blanco, Nuez Cremosa, Durazno Blanco y 
Fresa. La planta procesadora está en Ciudad Guzmán Jalisco, pero se hacen 
envíos a cualquier parte de la República Mexicana. 
Su grupo de enfoque en territorio nacional es a hoteles de lujo, gran turismo y 
hoteles boutique, tiendas de especialidad delicatessen, panaderías y pastelerías 
finas. Así como a consumidores interesados en probar productos con sabores 
poco tradicionales, con ingredientes naturales. 
Su propuesta de valor se compone de los siguientes elementos: 
- Se cuida la elaboración de cada una de las mermeladas, utilizando 
solamente fruta de la mejor calidad. 
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- Utilizan del 60% al 75% de fruta en cada presentación.  
- No se adicionan conservadores, saborizantes ni colorantes artificiales. 
- Las personas diabéticas, siempre con la recomendación de su nutriólogo, 
pueden consumir los productos. 
- Brindan atención personalizada. 
- Realizan visitas periódicas para brindar servicio de calidad. 
- Diseñan productos adaptados por segmentos de clientes para fomentar su 
vinculación con la empresa. 
- Innovación en sabores 
El equipo de trabajo de la compañía se encuentra representado en el siguiente 
organigrama y desarrollan las actividades descritas de acuerdo al área. 
 
 
Ilustración 1- Organigrama 
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- Sra. Blanca Luna V. / Directora – Propietaria. Encargada de innovación y 
administración. 
- IQ Iván Sánchez Luna / Gerente General. Encargado del buen 
funcionamiento de la planta, apoyo en Control de Calidad, Formulaciones, 
Administración. 
- LN Sandra García Lepe / Encargada de Producción y Control de Calidad. 
Amplia experiencia en formulaciones y en estandarización de procesos. 
- LDI Ileana Sánchez Luna / Accionista – Diseñadora. Diseño de empaques 
y presentaciones especiales, Diseño de etiquetas e imagen. Adecuaciones 
a instalaciones. 
- Stephany Gutiérrez Ureña / Gestión Empresarial. Encargada de Control 
de Ingresos/Egresos, Proyecciones Financieras, Compras, Auxiliar 
Contable. 
- LN Mónica Hernández Silva / Auxiliar Producción – Almacén. Auxiliar en 
procesos productivo, encargada de Almacén (control de Inventarios), 
Supervisión de procesos y recursos. 
- LCEA Armando Bravo Garayzar / Comercialización. Encargado de Ventas 
y Atención a Clientes. Nuevos Proyectos, seguimiento y cumplimiento. 
Nuevos mercados. Logística. 
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Proceso de producción. 
1.3 JUSTIFICACIÓN 
En la actualidad, existen distintas marcas que comercializan en el mercado 
nacional la misma clase de productos que la empresa Mexican Food, tales como 
McCormick de Grupo Herdez y Smucker de JM Smucker de México quienes tienen 
la mayor participación en el mercado nacional. Si los fabricantes quieren prosperar 
en este entorno de mercado, tienen que centrarse en añadir valor en formas 
innovadoras, especialmente en los campos de salud y bienestar, así como buscar 
internacionalizar sus productos en mercados donde los consumidores valoren las 
características del mismo, ya que el mercado de las mermeladas tradicionales 
está comenzando a verse desgastado. 
En el caso de Mexican Food, personal de la compañía hizo un primer 
acercamiento con algunas dependencias gubernamentales (PROMEXICO, 
JALTRADE) especializadas en promoción a la exportación y les solicitaron 
distintos documentos, requisitos y trámites previos a entregarles cualquier apoyo. 
Ilustración 2- Flujo de procesos Mexican Food Company SA 
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Este primer acercamiento desmotivo a la compañía ya que desconocen los 
términos y requisitos que les están solicitando para poderles brindar algún apoyo. 
Este tipo de dependencias deben asegurarse y garantizar que la empresa conoce 
y tiene al menos las bases para poder internarse en mercados internacionales, ya 
que de lo contrario les entregan apoyos o fondos y son mal utilizados puesto que 
no llevan a cabo ninguna exportación y porque no cumplen con las formalidades 
que señala el sistema aduanero mexicano. 
En un mundo globalizado y siendo México uno de los países con más 
acuerdos comerciales suscritos, resulta sumamente importante que las empresas 
conozcan y participen de forma dinámica en el comercio internacional con 
productos de alto valor agregado.6 7 
A su vez el gobierno busca que las empresas mexicanas internen sus 
productos en los mercados internacionales y que el mercado doméstico se 
fortalezca de materias primas y tenga acceso a tecnologías y componentes 
especializados extranjeros para mejorar sus procesos productivos. 
De acuerdo con indicadores del banco mundial que representan el comercio 
de mercaderías como proporción del producto interno bruto (PIB), reflejan datos 
de México del 2013 que el comercio exterior representa un 61.2 % del PIB. Este 
indicador es calculado por el banco mundial en el cual se suman las exportaciones 
                                                          
6
 Ibid. p. 4. 
7
 Vid. Informe sobre el Comercio, sf., obtenido el 5 de mayo del 2015, desde 
https://www.wto.org/spanish/res_s/booksp_s/anrep_s/world_trade_report11_s.pdf. 
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e importaciones de mercaderías divididas por el valor del PIB en dólares Estados 
Unidos de América (EEUUA).8   
Como se puede inferir el comercio exterior en México tiene una gran 
representación como actividad comercial, constituyendo más de la mitad de las 
actividades económicas consideradas bajo este indicador. Siendo de esta manera 
indispensable fortalecer la participación de las empresas mexicanas en el 
comercio global y evitar una disminución de la aportación de esta actividad 
comercial al PIB. 
 
Tabla 1- BANXICO, INEGI, SAT Y SE Balanza comercial de mercancías de México. Enero 2014 
La tabla anterior representa el porcentaje de exportaciones por industria. De tal 
manera que la mayor participación en el comercio exterior la tienen las grandes 
maquiladoras del sector automotriz y sector eléctrico (INEGI, 2015) y las pequeñas 
y medianas empresas se enfrentan a la siguiente problemática: 
- Falta de competitividad comercial 
                                                          
8 Vid.Comercio de Mercaderías,    s.f., obtenido el 5 de diciembre del 2015, desde 
http://datos.bancomundial.org/indicador/TG.VAL.TOTL.GD.ZS/countries 
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- Desconocimiento de los apoyos y facilidades de internacionalización 
- Falta de formalización de las actividades de comercio exterior 
- Desconocimiento de los tratados y acuerdos comerciales con la finalidad de 
aprovechar las preferencias arancelarias tanto en el país local como en el 
mercado al que se dirigen. 
Cuando se visualizan las dificultades que tiene actualmente la empresa Mexican 
Food Company y el resto de las empresas que están por internacionalizarse, 
surge la oportunidad de desarrollar un proyecto que permita a la empresa conocer, 
cumplir con procedimientos aduanales y ayude a formalizar las actividades de 
comercio exterior. Esto les presenta la oportunidad para obtener apoyos 
gubernamentales y dirigir sus productos a mercados internacionales donde los 
consumidores los demandan. 
 
1.4 NECESIDADES DETECTADAS 
Actualmente, la compañía comercializa su producto a nivel nacional pero a raíz de 
la visita a una feria internacional en EEUUA surgieron pedidos del producto 
motivando a la empresa a comercializarlos en mercados extranjeros. Durante la 
feria, la empresa logró captar y generar pedidos por las siguientes compañías, a la 
cuales no se ha podido enviar muestras del producto para promoción ya que este 
no cumple con las regulaciones requeridas para ingresar al país destino. 
- Whole Foods 
- Cyclone Enterprises, Inc. 
- Northgate Gonzalez Markets 
- The Padilla Group 
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- Vallarta Super Markets Inc 
Las transacciones comerciales serán business to busines (B2B), por lo que 
Mexican Food Company no deberá hacerse responsable por la importación, 
distribución local y promoción del producto en el país destino. Sin embargo, se 
debe capacitar a la empresa para realizar un contrato de compra-venta 
internacional en el cuál se defina: 
- Precio de venta 
- Términos de venta 
- Plazos y vigencias de pago 
- Mermas del producto 
El personal que tiene la empresa desarrolla actividades relacionadas con la 
producción, venta nacional y administración de la compañía, sin embargo la 
inquietud de exportar sus productos los ha llevado a buscar especialistas en el 
medio que los puedan apoyar con dichos requerimientos.  
El primer acercamiento que se tuvo con la empresa fue para identificar las 
necesidades que tienen. A través la metodología de pensamiento de diseño 
(Institute of design at Stanford, 2015) buscando que el cliente defina el problema y 
yo pueda interpretar las necesidades.9 Mediante esta metodología se pudieron 
identificar cierto número de necesidades para posteriormente en la intervención 
generar alternativas y solución a su requerimiento. 
                                                          
9 Vid. GONZÁLEZ, Felipe, “Una introducción al Design Thinking”, obtenido el 15 de julio del 2015 
desde 
https://dschool.stanford.edu/sandbox/groups/designresources/wiki/31fbd/attachments/027aa/GU%
C3%8DA%20DEL%20PROCESO%20CREATIVO.pdf?sessionID=7ac1b2b701e15ad91320419ff26
9e3a7a1431ff7 
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Dentro de los pasos esenciales del pensamiento de diseño, se encuentra la 
empatía (comprender) considerada como la base para iniciar el proceso. Por tal 
motivo, es que el primer acercamiento para comprender las necesidades de la 
empresa fue basado en los siguientes supuestos: 
- Observar: se observaron los comportamientos dentro de la empresa, es 
decir en el contexto que se llevan a cabo las operaciones. ¿Quiénes son los 
que intervienen? ¿Qué actividades realizan? ¿Por qué lo hacen? 
- Involúcrate: Empezar a intervenir haciendo preguntas sobre el ¿por qué 
exportar? ¿a qué destino? Permite generar una conversación para 
intervenir en los temas relevantes y que aporten significados. 
-  Mira y Escucha: El proceso señala que se debe solicitar a la persona que 
realice sus actividades rutinarias de trabajo y a su vez las vaya 
mencionando y platicando. De tal manera que, me permite observar y 
conocer de manera simultánea lo que pasa por su mente en un contexto 
laboral. 
Habiendo puesto en práctica la metodología anterior, se identifican las siguientes 
necesidades: 
- Área encargada de ventas internacionales 
- Personal capacitado para coordinar las operaciones y contratar servicios de 
agencia aduanal y transportación tanto nacional como internacional 
- Determinar fracción arancelaria 
- Gestor de trámites y registros de Ventanilla Única de Comercio Exterior 
Mexicano (VUCEM)  
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- Documentar procedimientos de internacionalización 
- Certificar que el producto cumple como originario de México y expidan el 
certificado de origen de acuerdo a los criterios del Tratado de Libre Comercio 
de América del Norte (TLCAN). 
- Empaque y etiquetado que cumpla con Food and Drug Administration (FDA) y 
Consumer Product Safety Commission (CPSC). 
- Validar con documentos legales de la empresa que se encuentre al corriente 
de sus obligaciones fiscales 
La empresa Mexican Food Company cuenta con potencial de internacionalización 
de sus productos, pero debe cumplir con los requisitos y trámites, así como 
familiarizarse con los términos especializados de comercio exterior. La gran 
cantidad de procedimientos no debe asustar y desmotivar a la empresa, sino que 
se debe presentar punto por punto hasta que la empresa esté preparada para 
realizar su primera exportación y pueda solicitar apoyos a las dependencias de 
promoción internacional. 
 
1.5 PROPÓSITO DEL PROYECTO 
El presente proyecto se desarrolla como instrumento de orientación informativa 
que permita proporcionar los lineamientos generales de cómo llevar una empresa 
mexicana a la internacionalización.  
Pretende integrar y agrupar en un solo documento los lineamientos que 
requiere una empresa mexicana que desea iniciar exportaciones o importaciones. 
Diseñar un método a través de pasos que permitan conocer a los empresarios 
mexicanos los requerimientos aduanales y logísticos en los que deben trabajar 
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para poder acelerar su proceso de internacionalización. Pretende facilitar la 
comprensión de las regulaciones y trámites requeridos para internacionalizarse. 
A pesar de que se ha buscado resolver de distintas maneras ese 
desconocimiento que existe en la industria sobre como involucrarse en comercio 
exterior, la información no ha sido suficientemente adecuada para orientar y 
mejorar el desempeño de los interesados en el área. Por tal motivo, este proyecto 
pretende incorporar una metodología transversal sobre la ontología del lenguaje 
creada como apoyo en la consultoría y formación gerencial, dándole un enfoque 
específico en la consultoría de comercio exterior. 
Dicha metodología desarrollada por Rafael Echeverría, sostiene la importancia de 
crear un trato personalizado con el usuario y comprender más allá de lo que es la 
simple transmisión de información, buscando generar una comprensión holística 
de las distintas motivaciones que tienen los seres humanos como unidades y 
motores de las organizaciones (Echeverría, 2005)10: 
- Acciones comprendidas en hablar 
- Cuestionar la intención o el factor que lo motiva para dar sentido a las 
acciones 
- Conocer intenciones e inquietudes 
- La observación para desarrollar un escucha efectivo 
Demostrar que a pesar de que existen algunos documentos de carácter 
informativo en esta área, no resultan prácticos, ni funcionales y no consideran los  
lineamientos previos que deben de tomar en cuenta quienes desean  iniciar 
exportaciones o importaciones. Los manuales existentes generalmente son 
                                                          
10
 Vid. Echeverría, R. Ontología del lenguaje, Granica, Argentina, 2005 
18 
 
realizados por dependencias gubernamentales y el enfoque o estructura que 
tienen es muy avanzada. Por tal motivo, se detecta una oportunidad para que 
mediante un despacho de consultoría de comercio exterior cubra la necesidad del 
segmento de mercado que clasifica los manuales de comercio exterior como: 
- Poco funcionales 
- Demasiado extensos y complejos de comprender 
- No hablan de la parte inicial, sino que reflejan una etapa más avanzada de 
lo que es el procedimiento de internacionalización.  
Apoyar a disminuir aspectos de temor, incertidumbre, desconocimiento de 
regulaciones y beneficios que se pueden obtener como incentivos en el comercio 
exterior. A pesar de que existen organismos gubernamentales que apoyan e 
incentivan el comercio internacional, considero que no es suficiente la difusión ni la 
información que se da a los interesados, de tal manera que recurren en búsqueda 
de servicios profesionales de comercio exterior para que los orienten y asesoren 
en que hacer o por dónde empezar. Por tal motivo, el uso de un método ontológico 
ayudará a comprender el papel del ser humano en las organizaciones. La 
consultoría empresarial y el enfoque de dicho proyecto deberá tomar en cuenta 
que las organizaciones son creadas y administradas por individuos y que la 
organización en un reflejo de las acciones, pensamientos e ideales de sus 
miembros. (Echeverría, 2005) 11 
  A través de la intervención en la compañía denominada “Mexican Food 
Company” con aspiración de exportar, pretendo dar solución a sus necesidades, 
así como documentar y sistematizar el método. De tal manera que esta 
                                                          
11
 Ibid. p. 15. 
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metodología sirva como herramienta para difundirse a las pequeñas y medianas 
empresas de México para que conozcan las características esenciales para 
involucrarse en el comercio exterior (importaciones / exportaciones) y que hagan 
uso de los beneficios de los tratados y acuerdos comerciales que ha suscrito el 
país. Además de la consultoría para  involucrarse en el comercio exterior, incluir 
detalles mercadológicos que sirvan a la empresa para comprender las 
preferencias y gustos del mercado meta en el país destino. No pretendo limitar a la 
empresa a cruzar las fronteras mexicanas y americanas (EEUUA), sino apoyar a 
garantizar la comercialización del producto en el país destino, aportando 
elementos que sean valiosos de acuerdo con una estrategia de comercialización 
internacional adecuada para favorecer las ventas. 
Hacer énfasis en la estructura y requerimientos esenciales para 
involucrarse en el comercio exterior de una manera estratégica. Integrar los 
elementos y las bases que debe de tener toda compañía para poder internarse a 
los mercados internacionales, ya sea por la exportación de sus productos o por la 
compra de materias primas / insumos en mercados extranjeros buscando 
incrementar la calidad de sus productos terminados (PTERM). 
Se pretende que este documento sea de consulta y apoyo para las pequeñas y 
medianas empresas (PYMES) de México que desean ingresar a los mercados 
internacionales.  
 
1.6 PROBLEMÁTICA 
La estructura del proyecto se divide en dos partes, la primera en la que se 
pretende dar solución y preparar a la empresa Mexican Food Company para 
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internarse en mercados internacionales con productos de alto valor agregado y 
cumpliendo los procedimientos aduanales y logísticos. Habiendo resuelto las 
problemáticas que presenta la empresa, se deberá sistematizar y documentar un 
método que sea funcional y sirva para la resolución de la siguiente problemática: 
- Desconocen los procedimientos aduanales y logísticos 
- No cumplen con las formalidades que marca el sistema aduanero mexicano 
- Las dependencias gubernamentales que promueven el comercio exterior no 
les brindan apoyo porque no tienen estructura y no cumplen con las 
formalidades 
- Temen incurrir en infracciones y sanciones al comercio exterior 
- No tienen departamento de comercio exterior 
- Su producto no cumple con los requerimientos de etiquetado y empaque 
para el mercado extranjero. 
Para abordar el desconocimiento, las empresas pueden consultar la información a 
través de cualquier fuente. Pero la comprensión de las formalidades depende 
primordialmente del medio o instrumento, o la forma en que se presenta la 
información. Por tal motivo, el proyecto pretende contemplar una forma basada en 
la capacidad que tiene el sujeto para comprender los términos y actividades a 
seguir, basado en un enfoque humano que logre motivar al empresario a efectuar 
los compromisos de las inquietudes que se plantearon en la organización.  
De acuerdo con el informe / reporte del Instituto Nacional de Estadística y 
Geografía (INEGI) sobre la participación de las pequeñas y medianas empresas 
en México. Se puede identificar que dentro de la industria mexicana existe un alto 
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porcentaje de PyMES que representan un fuerte sustento a las variables 
económicas de este país. (INEGI, 2014). 
Sobre las bases expuestas, existe un alto 
número de organizaciones que se enfrentan a 
varios desafíos que las pueden hacer quebrar si 
no se identifican los problemas de manera 
oportuna. Estas empresas están buscando 
siempre mantener su participación activa en el 
mercado y para que esto suceda, se debe de 
realizar una planificación y controlar los procesos que se realizan dentro de la 
compañía. 
Adicional a lo anterior y de acuerdo a los resultados del censo económico 2014 del 
INEGI se muestra que el 95.4% de los establecimientos siguen siendo 
predominantemente pequeños. De tal manera, que toda esta problemática a la 
que se enfrenta las pequeñas y medianas empresas puede llevarlas al fracaso en 
los primeros años. Muchas de estas no tienen o desconocen las herramientas 
organizacionales que les permitan obtener una mayor participación y sobrevivir a 
los cambios que se enfrentan en el mercado y en un mundo globalizado. 
Considerando la globalización y tomando en cuenta las relaciones comerciales 
internacionales de los países que existe hoy en día, resulta necesario mencionar 
que algunos de los problemas que se presentan en estas organizaciones pueden 
solucionarse encontrando nuevas oportunidades en mercados extranjeros. Ya sea 
en la importación o compra estratégica de insumos o materias primas de calidad y 
a precios más accesibles, de tal manera que estas puedan fabricar productos 
Tabla 2- INEGI, CENSO ECONÓMICO 2014 
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terminados más competitivos para su mercado nacional; o en su caso, que les 
permita diversificar y ampliar sus horizontes a mercados internacionales donde 
sus productos puedan ser comercializados y valorados por su alta calidad. 
 
1.7 ALCANCE 
El proceso de intervención para llevar a la empresa Mexican Food Company a 
obtener los estándares de regulatorios de un procedimiento de exportación 
permitirá documentar  los pasos que deben seguir las PyMES de México en un 
proceso de internacionalización.  
Describirá el método para llevar a cabo una exportación e importación aduanal. 
Este documento no proporcionará tarifas, costos logísticos, impuestos y derechos 
aduanales  debido a las actualizaciones que estos sufren constantemente. Sin 
embargo, detallará los fundamentos y el origen donde se establecen dichas tarifas.  
Asimismo, servirá para evidenciar y probar su aplicación en la empresa que se 
realiza la intervención Mexican Food Company.  
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CAPÍTULO 2 
ELEMENTOS DE DECISIÓN 
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2.1 INVESTIGACIÓN CUALITATIVA 
Haciendo uso de la inteligencia de mercados como mecanismo de información 
estratégica en la mercadotecnia se trabajó para identificar la problemática y 
oportunidad mercadológica en el proyecto personal. Seleccionando y definiendo la 
técnica para obtener información y dar respuesta a los planteamientos de dicho 
proyecto.  
Mediante la técnica de la investigación de mercados, se pretende obtener 
información que ayude a  sustentar y justificar el por qué considero necesario 
realizar un documento que sirva como instrumento de orientación informativa de 
cómo realizar importaciones o exportaciones. 
Con la finalidad de obtener información que me permita realizar un 
diagnóstico sobre la percepción, intereses, gustos y dificultades que enfrentan las 
pequeñas y medianas empresas de Jalisco cuando deciden involucrarse en el 
comercio exterior. 
Se definieron los alcances y los beneficios que puede aportar una 
investigación cualitativa. Mediante la aplicación de entrevistas a profundidad a 
sujetos con el siguiente perfil:  
Personas físicas o morales con interés en iniciar operaciones de comercio exterior 
(importaciones /exportaciones) que desconocen los procedimientos y requieren 
asesoría y consultoría como intervención a un proyecto de internacionalización. 
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Se trabajó en una guía de temas y objetivos clave que se deben abordar en la 
entrevista.  
ANEXO 1 Guía de Tópicos 
 
2.1.1 Análisis de los resultados investigación cualitativa 
Se integrará el análisis de los diferentes resultados obtenidos y qué abonen al 
cumplimiento del propósito y tipo de proyecto. 
2.2 OBJETIVOS  
De acuerdo a lo mencionado en el capítulo anterior, se realizaron las entrevistas a 
profundidad buscando identificar y justificar que existe un segmento de mercado 
que enfrenta dificultades, desconocimiento y frustración ante los procedimientos  
del comercio exterior.  
Técnica 
Entrevistas a profundidad 
Pefil 
Personas físicas o morales ubicadas en la 
zona metropolitana de guadalajara (ZMG) 
Interés en iniciar operaciones de comercio 
exterior (importaciones /exportaciones)  
Desconocen los procedimientos  
Requieren asesoría 
Frustrados y cansados por la experiencia 
negativa en como involucrarse en el 
comercio  
Sin departamento de comercio exterior  
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En consecuencia, se definen los siguientes objetivos: 
 
2.3 CONCLUSIONES DE LAS ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD 
A. El comercio exterior resulta atractivo por la posibilidad de alcanzar nuevos 
mercados. (Exportación) 
B. Es atractivo por la amplia oferta de proveedores, conseguir materiales a 
costos bajos y mejor calidad. (Importación)  
C. Visualizan el comercio exterior como una estrategia empresarial que brinde 
nuevas oportunidades a la compañía. 
D. Para los exportadores resulta atractivo contar con un producto que tenga 
calidad de exportación. 
Conocer las motivaciones e interés de involucrarse en el comercio 
exterior 
Conocer las aspiraciones e ideales en el proceso de 
internacionalización 
Identificar la opinión sobre las manuales con procedimientos 
sobre  comercio exterior 
Identificar si tienen conocimiento o está familiarizado con la  
terminología específica de la operación de comercio exterior 
Conocer la opinión sobre el apoyo y seguimiento que dan  las 
dependencias gubernamentales que promueven el comercio 
exterior 
Identificar los medios o canales que utilizan para obtener información 
sobre el tema 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
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E. Mejorar los insumos y costos de su producto terminado (PTERM) les puede 
brindar una ventaja competitiva. 
F. Mencionan la dificultad de que el comercio exterior dependa de muchas 
instituciones y no saber que cumplir con cada una.  
G. El comercio exterior les resulta cansado porque no saben cómo empezar. 
H. Su ideal en una operación de comercio exterior es que fuera ágil y sencilla en 
cuestión de trámites y procedimientos. 
I. No conocen manuales ni procedimientos que listen como iniciar en el comercio 
exterior. 
J. Esperan que los manuales tengan un lenguaje sencillo que puedan 
comprender ya que no son expertos en el tema de comercio exterior.  
K. Los manuales deben de considerar desde el punto más básico para importar o 
exportar. 
L. El documento debe mantenerse vigente y actualizar la información. 
M. Si existiera un documento todos lo consultarían pero esperan tener un soporte 
o respaldo de un asesor si llegan a requerir asistencia. 
N. Recurren a la redes de Internet para búsquedas de información en materia de 
comercio exterior, si no encuentran la información esperada acuden a 
expertos en la materia. 
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Anexo 2- Captura entrevistas 
En relación a los hallazgos obtenidos en las entrevistas se proponen las siguientes 
estrategias para lograr una difusión adecuada y obtener éxito en el desarrollo del 
proyecto:  
PRODUCTO - Manual electrónico con la 
información listada secuencialmente 
con pasos sencillos y ejemplos. 
- Tendrá una vigencia para realizar 
Objetivo 1 
• Motivaciones e intereses 
• Buscan ser más competitivos y 
mejorar la situación actual de la 
empresa. Son optimistas y 
entusiastas en involucrarse 
Objetivo 2 
• Aspiraciones e ideales en el 
proceso 
• Esperan que sea ágil y sencillo 
de comprender. Que sea un 
procedimiento sistemático y no 
tan tardado. 
Objetivo 3 
• Opinión sobre manuales 
existentes 
• No saben que existen. Sí los 
utilizarían si son de una fuente 
confiable y estan actualizados. 
Son fáciles de comprender. 
Objetivo 4 
• Conocen la terminología de 
Comercio Exterior 
• No, no son expertos en esa 
área. 
Objetivo 5 
• Opinión sobre apoyos 
gubernamentales 
• Tardados, burocráticos, no te 
dicen como involucrarte solo te 
vinculan con un asesor. 
Objetivo 6 
• Medios de consulta  
• Usan Internet y recurren a 
expertos y especialistas en 
comercio exterior 
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actualizaciones. 
- Dicho manual contará con soporte 
por parte de un consultor experto en 
comercio exterior como asistencia al 
usuario. 
- Incluye videos e imágenes como 
tutoriales del procedimiento. 
- Integrar la información de las 
distintas dependencias. 
- Lenguaje sencillo con un glosario y 
varios links donde se expliquen los 
diferentes conceptos. 
- Incluir en el manual que este fue 
elaborado por especialistas de 
comercio exterior e incluir el 
currículum del despacho. 
PRECIO  - El precio se fijará con un paquete 
por horas de asesoría más el 
manual (de acuerdo a la 
complejidad de cada proyecto). Los 
cuales se comercializaron juntos 
para asegurar el éxito del manual. El 
precio se incorpora a los servicios 
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ofertados por el despacho de 
consultoría 
PLAZA - Generar alianzas con las 
dependencias gubernamentales 
para que recomienden y vinculen a 
los exportadores e importadores al 
despacho de consultoría “Soltegra”  
- En los cursos y conferencias afines 
al  perfil de usuarios de mi manual. 
- El manual deberá ser electrónico y 
soportarse en una plataforma de 
hospedaje web.  
PROMOCIÓN - Difundir la información impartiendo 
cursos, talleres y conferencias con 
dependencias de gobiernos con 
fomento al comercio exterior y 
enfoque a los emprendedores. 
- Difusión mediante redes sociales 
para  que los usuarios identifiquen 
también el despacho y les genere 
confianza la información del manual 
electrónico. 
- Generar alianzas con las 
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dependencias de gobierno para que 
dentro del organismo los refieran al 
despacho. 
 
2.4 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA DE CONSULTORÍA EN COMERCIO EXTERIOR 
La siguiente información pretende analizar la industria de los servicios 
profesionales, científicos y técnicos, específicamente en el área de comercio 
exterior, logística y aduanas. El estudio estará basado en el modelo de la industria 
a través de las 5 fuerzas de Porter, y determinado geográficamente por la 
ubicación del establecimiento de la empresa Jalisco y zona metropolitana de 
Guadalajara (ZMG). 
Tabla de código y estructura Sistema de Clasificación Industrial de América del 
Norte (SCIAN)12 
 
Tabla 3- Estructura del SCIAN México 2013 
Código y definición North American Industry Classification System (NAICS, 2012) a 
6 dígitos13 
541614  Procesos, distribución y consultoría en servicios logísticos.  
 
                                                          
12
 Vid. INEGI, “Sistema de Clasificación Industrial de América del Norte 2013”, p. 54 desde la base 
de datos de INEGI  
13
 Vid. US Census Bureau, “North American Industry Classification System”, p. 40 desde la base de 
datos de US Census Bureau 
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Esta industria se carácteriza por ofrecer algunos servicios descritos a 
continuación: 
 Asesoría y consultoría a empresas que manejen operaciones de comerio 
exterior. 
 Gestíon de inventarios. 
 Redes de distribución internacional. 
 Almacenes. 
 Gestión de transporte y logística de mercancías y materiales. 
 
2.4.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter para delimitar el nivel de competencia 
que existe en la industria 
2.4.1.1 Competencia Interna  
De acuerdo a la actividad económica, clasificación e identificación en el SCIAN y 
en la ubicación de la ZMG, el INEGI cuenta con registro de 314 unidades 
económicas. 14  
Es importante destacar que este número de unidades económicas contempla 
distintos giros o tipos de servicios profesionales entre ellos, Recursos Humanos 
(RR.HH), abogados, contadores, mercadotecnia, entre otros. 
Esta competencia interna permite a los compradores / consumidores contar 
con distintas opciones de prestadores de servicios de comercio exterior. Lo que 
implica que las empresas cuenten con estrategias competitivas y ofrezcan un valor 
agregado y diferenciador para ser elegidos por el comprador. 
                                                          
14
 Vid. INEGI, “Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas”, obtenido el 25 de octubre 
del 2014 desde  http://www3.inegi.org.mx/sistemas/mapa/denue/default.aspx 
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Ilustración 3- Unidades Económicas INEGI 
2.4.1.2 Poder de proveedores 
En la industria seleccionada, el poder que tienen los proveedores no es tan  
significativo como en otras industrias, puesto que la empresa sobrevive de las 
ventas de consultas y prestación de servicios profesionales. Sin embargo, dentro 
de este giro los compradores requieren servicios aduanales y logísticos, por lo 
tanto la empresa debe contar con los contactos o proveedores que trabajen bajo 
los mismos estándares de calidad, responsabilidad y eficiencia.  Un comprador 
hace el contacto directo con la empresa esperando que esta le ofrezca los 
servicios antes mencionados (transporte, agencias Aduanales). De tal manera que 
se debe contar con una cartera amplia de proveedores que tengan estos servicios.  
Para conocer la variedad de opciones o proveedores se determina la 
clasificación NAICS para conocer que tantos oferentes hay en esta industria.  
NAICS Transporte y servicios logísticos. 
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Tabla 4- North American Industry Classification System 
En la ZMG se cuenta con un total de 283 unidades económicas.15 
 
Tabla 5- Unidades Económicas INEGI 
NAICS Servicios de agencias aduanales - Todo el país. 
                                                          
15
 Ibid. p. 30.  
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Tabla 6- North American Industry Classification System 
En todo el país se cuenta con un total de 1596 unidades económicas.16 
Para esta actividad económica se consideró todo el país ya que los servicios de 
agencia aduanal no se pueden limitar solo la ZMG puesto que en la industria se 
deben ofrecer servicios y despachos aduanales de acuerdo a los requerimientos 
de los clientes finales en las aduanas del país que considere necesarias. Y las 
agencias aduanales están limitadas a ofrecer los servicios únicamente en la 
aduana que tengan asignada, caso contrario para el transporte que puede ingresar 
y trasladarse de una ciudad, aduana o puerto distinto. 
Adicional a los registros del INEGI / Directorio Estadístico Nacional de 
Unidades Económicas (DENUE), el Servicio de Administración Tributaria (SAT) 17 
cuenta con listados de agencias aduanales autorizadas para prestar servicios y 
listado de transportistas autorizados para ingreso a las aduanas del país.18 
                                                          
16
 Ibid. p. 30. 
17
 Vid. SAT, “Listado de Sociedades de Agente Aduanales”, obtenido el 27 de octubre del 2014 
desde  
http://www.sat.gob.mx/aduanas/tramites_autorizaciones/agentes_apoderados/Paginas/Listado_de_
sociedades_de_agentes_aduanales.aspx 
18
 Vid. SAT, “Lista de Transportistas”, obtenido el 27 de octubre del 2014 desde  
http://www.sat.gob.mx/aduanas/tramites_autorizaciones/transportistas/Paginas/default.aspx 
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Tabla 7- Listado de Transportistas Autorizados 
 
Tabla 8- Listado de Sociedades de Agentes Aduanales 
Lo anterior determina que las elecciones de un proveedor no limitan a la empresa, 
ya que existen muchas compañías que respalden como proveedores y puedan 
abastecer los requerimientos de la empresa. Si bien es cierto, estas mismas 
empresas de transporte, y agencia aduanal se pueden considerar posibles 
competidores. Sin embargo, el factor diferenciador de un despacho de comercio 
exterior es ofrecer un servicio integral, y cada una de estas empresas se enfoca 
únicamente en su giro específico.  
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2.4.1.4 Nuevas entradas 
El tema de las nuevas entradas en esta industria es un riesgo que corren los 
despachos de comercio exterior, ya que los servicios que se brindan solo 
requieren de conocimiento especializado en el área y contar con un 
establecimiento que asegure la ubicación del despacho y genere confianza en los 
clientes.  
- Establecimiento. 
- Conocimientos en materia de comercio exterior y aduanas. 
Atendiendo a estas consideraciones, resulta necesario conocer los indicadores y 
reporte de datos de los egresados de las licenciaturas en Comercio Internacional o 
Negocios Internacionales. La Secretaría del Trabajo y Previsión Social (STPS) y la 
Secretaría de Educación Pública (SEP) presentan a través del portal de 
Observatorio Laboral Mexicano datos y estudios realizados en cual se muestra el 
comportamiento de las profesiones en México.  
Indicadores de matrícula y egreso de profesionistas y alumnos en la carrera 
de negocios internacionales o comercio:19 
 
Tabla 9- Matrícula de Egreso, SEP 
                                                          
19
 Vid. STPS, “Matricula y Egreso”, obtenido el 27 de octubre del 2014 desde  
http://www.observatoriolaboral.gob.mx/ola/content/common/reporteIntegral/busquedaReporte.jsf#A
nclaReporte 
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2.4.1.5 Amenaza de sustitutos 
Los servicios profesionales mencionados no cuentan con sustitutos que puedan 
remplazarlos ya que en esta industria las empresas se deben sujetar a las 
legislaciones aplicables y al sistema aduanero mexicano. Sin embargo, se puede 
considerar a la competencia interna citada en los primeros párrafos del documento 
como opciones para que un cliente sustituya los servicios de una firma de 
consultoría a otra. 
 Esto puede representar una amenaza si el cliente no percibe un diferenciador 
entre una compañía y otra, ya que aumentará la capacidad de negociación puesto 
que tiene otras posibilidades para cambiar de proveedor. 
 
2.4.1.6 Poder de los compradores 
Es necesario considerar cuánto vale el mercado de acuerdo al número de 
compradores existentes y el monto aproximado de gasto.  Para contabilizar el 
número de clientes en la industria se pueden de considerar distintos elementos 
tales como: 
1. Cantidad de empresas / personas registradas en el padrón de importadores 
y exportadores de sectores específicos. Por cuestiones de confidencialidad 
no se publican datos y cifras al respecto. (SAT ni INEGI) 
2. Cantidad de empresas Industria Manufacturera, Maquiladora Y De Servicio 
De Exportación (IMMEX). Empresas que manejan operaciones de comercio 
exterior con altos volúmenes. 
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De acuerdo a los datos estadísticos del INEGI se presenta la siguiente tabla con el 
número de empresas IMMEX registradas:20 
 
Tabla 10- Número de empresas IMMEX, INEGI 
De acuerdo los resultados mencionados, el poder de negociación de los 
compradores es bajo, puesto que existe un gran número de empresas que 
requieren servicios de comercio exterior,  esto permite que los demandantes 
establezcan los precios en la industria. 
Valor del mercado de acuerdo a los indicadores señalados por el Grupo del 
Banco Mundial a través del portal Doing business. La siguiente tabla refleja un 
costo asociado a todos los procedimientos necesarios para importar y exportar 
mercancías. Se consideran costos por documentos, tarifas administrativas para 
                                                          
20
 Vid. INEGI, “Estadística Integral del Programa de la Industria Manufacturera, Maquiladora y de 
Servicios de Exportación”, obtenido el 25 de octubre del 2014 desde 
http://www.inegi.org.mx/sistemas/bie/ 
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despacho de aduanas y control técnico, gestores en aduanas, gastos en 
operadoras y terminales.21 
 
Tabla 11- Indicadores de Comercio Exterior, Banco Mundial 
De acuerdo a la tabla anterior, se percibe lo siguiente: 
 
Costo por exportación (Dólares por contenedor) 1,450. 
Costo por importación (Dólares por contenedor) 1,750. 
Este valor representa un estimado de lo que los compradores gastan por 
operación / contenedor.  
                                                          
21
 Vid. World Bank Group, “Ease of Doing Business in Mexico”, obtenido el 25 de octubre del 2014 
desde http://www.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/mexico/#trading-across-borders 
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A partir del análisis de las fuerzas competitivas actuales y de acuerdo a los 
resultados obtenidos, considero que es una industria bastante atractiva, haciendo 
una relación del número de empresas prestadoras de servicios profesionales y la 
cantidad de compradores en el mercado y el gasto promedio por operación. 
Respecto al ambiente y el contexto social puedo comentar que el factor de la 
globalización ha propiciado que más empresas o actores se involucren en el 
comercio exterior lo que genera mayor demanda en el medio. 
Sin embargo, debemos considerar que el fácil acceso a esta industria genera 
nuevas entradas de competidores al medio ya que no requiere de alta 
infraestructura o tecnología, sino que conocimiento especializado, lo que puede 
representar una amenaza para los competidores actuales. 
Con el conocimiento obtenido del análisis de esta industria, menciono algunos 
de los requerimientos de tecnología e inversión para nuevos competidores. 
Tal como se mencionó en párrafos anteriores para involucrarse en esta industria 
es indispensable contar con dos factores principales tales como: 
- Establecimiento o ubicación de oficinas. 
- Conocimientos en materia de comercio exterior y aduanas. 
Habiendo evaluado las nuevas entradas de competidores (5 Fuerzas- Porter), 
considero que no existen requerimientos especializados de tecnología. El costo de 
la inversión a considerar es únicamente para contar con mobiliario, equipo de 
trabajo y un establecimiento fijo. La industria es muy celosa y los compradores 
tienen que confiar y conocer la trayectoria de la empresa para poder comprar sus 
servicios. De esta manera, los nuevos competidores deben invertir en cuestiones 
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publicitarias y dar a conocer la marca buscando que los compradores puedan 
identificarlos.  
Es necesario que los nuevos competidores planeen estrategias que les 
permitan tener acercamientos con los clientes, puesto que los roles de compra son 
a través de visitas dirigidas con los compradores, es decir, ellos no buscan al 
proveedor sino que tú debes hacerle llegar tus propuestas. 
Tomando en cuenta los competidores principales de esta industria, se sugieren las 
siguientes estrategias de empresa adecuadas para competir. 
- Relaciones públicas con instituciones gubernamentales que los 
recomiendan. 
Existen organismos de comercio exterior a los cuales se acercan las empresas 
privadas para solicitar apoyo en trámites y servicios diversos. Estos organismos 
solo dan información general y remiten a los compradores directamente a las 
empresas privadas para que les den continuidad a sus proyectos. No están 
obligados a recomendar a nadie, sin embargo les sugieren posibles proveedores. 
- Impartir cursos de comercio exterior que demuestren los conocimientos y 
capacidades de la empresa. 
Hacer público y participar en foros donde la empresa demuestre que cuenta con la 
capacidad y los conocimientos en materia. De esta manera los asistentes acuden 
con el fin de capacitarse en comercio exterior y conocen las habilidades y 
capacidades de la empresa. 
- Alianzas con proveedores. 
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Proveedores tales como los que se mencionaron anteriormente, ofrecen servicios 
limitados en comercio exterior, por lo que pueden recomendar a despachos de 
servicios profesionales para complementar una venta. 
Por otro lado, en esta industria es necesario contar con proveedores calificados 
para brindar los servicios. Es decir, crear una fuerte cartera de proveedores y 
evitar contratiempos en nuevas compras si es que no se cuenta con la capacidad 
para cubrir una necesidad. “vendes pero no tienes material para abastecer el 
requerimiento”. 
- Atacar nuevos segmentos de mercados (aquellos que están iniciando 
operaciones de comercio exterior). 
En la industria generalmente se buscan los clientes que ya manejan operaciones 
de comercio exterior y tienen volúmenes y operaciones frecuentes. Sin embargo, 
existen nuevos compradores que están iniciando operaciones de comercio exterior 
y también requieren los servicios de un despacho. 
El presente análisis permite identificar datos cuantitativos y cualitativos de la 
industria de la consultoría de comercio exterior. Así como, identificar herramientas 
para ampliar la cartera de proveedores, hacer mejoras en las estrategias de 
mercado para diferenciarse de los competidores actuales y tomar en cuenta las 
amenazas y la facilidad que tienen los nuevos competidores para ingresar a la 
industria. Buscando que puedan generarse nuevas estrategias para tener una 
estructura más competitiva. 
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CAPÍTULO 3 
ACCIONES REALIZADAS E INTERVENCIÓN 
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3.1 APLICACIÓN Y EVIDENCIA DE RESULTADOS MEXICAN FOOD COMPANY. 
Con la finalidad de tener la herramienta indicada para iniciar un plan de acción e 
internacionalizar las mercancías de la compañía Mexican Food. Esto le permitirá a 
la compañía conocer las oportunidades de negocios y mercados potenciales para 
el consumo de sus productos, así como, los riesgos que pudieran desafiar a la 
compañía.  
La información presentada en este capítulo le permitirá a la compañía tener un 
instrumento estratégico para enfrentarse al mercado global e involucrarse en el 
comercio internacional, particularmente para iniciar exportaciones al mercado de 
EEUUA. 
 
3.2 DISEÑAR PERFIL DE LA PERSONA QUE REALIZARÁ LAS EXPORTACIONES 
Planear, coordinar y ejecutar las actividades de promoción internacional del 
producto en el mercado internacional con la finalidad de lograr la participación de 
la empresa en eventos internacionales. Apoyar en el proceso de comercialización 
y coordinación de embarques de exportación a los mercados potenciales. 
Validación de información sobre regulaciones y restricciones no arancelarias, 
documentación aduanal, permisos y requerimientos de aduana y logísticos.  
Se deberá coordinar y dar seguimiento a las operaciones de compra venta 
internacional, almacenamiento, distribución, logística y seguimiento al despacho 
aduanal de las mercancías objeto de exportación, de acuerdo con los 
procedimientos y objetivos establecidos por la compañía. 
Planificar, coordinar y  supervisar en el Departamento de Comercio Exterior de la 
empresa Mexican Food Company. 
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PERFIL DEL PUESTO 
Requerimientos ideales para el puesto 
1 Escolaridad Carrera Profesional terminada 
2 
Licenciatura o 
carreras afines 
Comercio Internacional, Relaciones Internacionales, 
Negocios Internacionales 
3 
Área de especialidad 
requerida 
Aduanas, logística, promoción internacional 
4 Experiencia 
Conocimiento de comercio exterior (exportaciones) 
Coordinación de eventos de promoción internacional 
Trámites aduanales 
Atención a clientes 
Seguimiento de embarques/mercancía 
*Referencia de la descripción de puesto de la dirección de promoción externa del Gobierno del 
Estado de Jalisco22 
Principales Funciones y Responsabilidades 
i. Apego y cumplimiento estricto a las regulaciones y restricciones arancelarias y 
no arancelarias de cada una de las operaciones de exportación  
ii. Optimizar en costos logísticos de las operaciones de exportación 
iii. Seguimiento y captura de reportes para el control de gastos objeto de la 
operación de exportación 
                                                          
22
 Vid. Secretaría de Promoción Económica de Jalisco, “Descripción de Puesto, Coordinador de 
Mercado Norteamericano”, obtenido el 10 de Junio del 2016 desde 
http://transparencia.info.jalisco.gob.mx/sites/default/files/Descripci%C3%B3n%20de%20puesto%20
Coordinador%20de%20Mercado%20Norteamericano.pdf 
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iv. Órdenes de compra y captura de pedidos de exportación 
v. Actualizarse con la normativa de comercio exterior y aduanas y  estar al 
pendiente de las modificaciones en el sistema aduanero mexicano 
vi. Archivar y generar un expediente aduanal de las operaciones de exportación 
 
3.3 FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO  
Es indispensable contar con la ficha técnica del producto para poder conocer los 
ingredientes y compuestos del mismo, a fin de que esta información facilite la 
clasificación arancelaria de la mercancía.  
Este documento contiene la información precisa sobre las características 
fisicoquímicas, microbiológicas y datos sobre la presentación del producto para 
fines comerciales.  
SABOR FRESA 
Descripción:  
Producto semisólido obtenido por la cocción de fresa con sacarosa. 
 
Características organolépticas: 
- Color: rojo. 
- Consistencia: gel viscoso. 
- Olor y sabor: característicos de la fruta, ligeramente dulce.  
 
Características fisicoquímicas: 
- Grados Brix: 68 
- pH: 3.5 ±0.2 
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- Actividad acuosa: 
- Densidad relativa (agua =1): 1.32 
 
Características microbiológicas: 
- Mesofílicas aerobias: 0 (NOM-092-SSA1-1994) 
- Coliformes totales: <1.1 (NOM-112-SSA1-1994) 
- Hongos y levaduras: 0 (NOM-111-SSA1-1994) 
 
Presentaciones comerciales: 
- Frasco de 1 onza: 29 gramos 
- Frasco de 4 onzas: 147 gramos 
- Frasco de 7 onzas: 257 gramos 
- Frasco de 235 ml: 295 gramos 
- Frasco de 460 ml: 590 gramos 
- Cubeta de 1 galón: 4.9 kilogramos 
 
Ingredientes:  
Fresa, sacarosa, ácido cítrico y dimetilpolisiloxano grado alimenticio.  
 
Ingredientes (presentación de 1 galón):  
Fresa, sacarosa, ácido cítrico, dimetilpolisiloxano grado alimenticio, benzoato de sodio y 
sorbato de potasio. 
 
Vida de anaquel: 
Un año, siempre y cuando el producto se mantenga cerrado.  
 
Instrucciones de almacenamiento: 
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Para que el producto conserve sus propiedades y sea apto para su consumo durante 
más tiempo, es recomendable seguir las siguientes indicaciones:  
- Almacenar en un lugar en el que el alimento no esté expuesto a la luz solar. 
- Almacenar en un lugar fresco (temperatura menor  a 25°C) y limpio. 
- Una vez abierto, mantener el producto en refrigeración (entre 7 y 3°C). 
 
TABLA DE INFORMACIÓN NUTRIMENTAL: 
La siguiente tabla de información nutrimental se ha elaborado tomando como base 
la presentación de frasco de 235 ml o 295 gr.  
Información nutrimental 
Tamaño de la porción: 1 cucharada (20 g) 
Porciones por envase: 14.7 (Aprox.) 
Cantidad por porción: 20 g 
Contenido energético 177.61 kJ (42.45 Kcal) 
  
Grasas (lípidos) 
del cual:  
Grasa poliinsaturada 
Grasa monoinsaturada 
Grasa saturada 
Colesterol 
0.07 g 
 
0.01 g 
                              0.06 g 
                              0.05 g 
                           0.06 mg 
Carbohidratos (hidratos de carbono) 11.19 g 
     del cual:  
     Fibra dietética 0.30 g 
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Proteínas 0.09 g 
Sodio 0 mg 
% IDR 
Ácido ascórbico (vitamina C) 14.47 % 
Los porcentajes de Ingesta Diaria Recomendada (%IDR), están 
basados en las recomendaciones establecidas para la 
población mexicana, dentro de la NOM-051-SCFI-1994. 
 
*Algunas de las características de la ficha técnica varían de acuerdo al sabor del producto. 
 
3.4 FRACCIÓN ARANCELARIA DE EXPORTACIÓN 
Para determinar el cumplimiento de las regulaciones y restricciones no 
arancelarias nacionales y del país meta, es necesario determinar la fracción 
arancelaria del producto objeto de exportación. 
La fracción arancelaria es la forma universal de identificar un producto. Esta va 
en función de las características específicas, composición de ingredientes 
detallados en la ficha técnica del productor. 
La fracción arancelaria para el producto en cuestión es: 2007.99.04 
Unidad de medida: Kg 
Impuesto General de Exportación (IGE): Exento 
Impuesto al Valor Agregado (IVA): 0% 
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Tabla 12- SISTEMA INTEGRAL DE INFORMACIÓN DE COMERCIO EXTERIOR, 2015 
 
3.5 CONTROLES A LA EXPORTACIÓN APLICADOS POR MÉXICO 
De acuerdo con la fracción arancelaria del producto se determina en base a la 
normativa del sistema aduanero mexicano que No hay regulaciones ni restricciones 
a la exportación aplicadas por México.23 
 
Tabla 13- Controles a la Exportación de Mermelada - México 
 
 
 
                                                          
23
 Vid. Tade Map, “Export Controls Summary”, obtenido el 10 de Junio del 2016 desde 
http://www.trademap.org/Index.aspx 
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3.6 CONTROLES A LA IMPORTACIÓN APLICADOS POR EEUUA 
De acuerdo con las regulaciones y restricciones no arancelarias para la 
importación de productos alimenticios en EEUUA, y particularmente Mermeladas 
clasificadas en la sub partida arancelaria 2007.99 del sistema arancelario 
armonizado, los importadores deberán cumplir con las regulaciones descritas y 
listadas en la tabla 14 del presente documento.24 
 
Tabla 14- Controles a la Importación de Mermelada - EEUA 
- Puede requerir 
Inspección de la comisión Consumer Product Safety Commission (CPSC por sus 
siglas en Inglés)  para validar que el producto cumpla con las normas de seguridad 
y consumo ya que es para consumo humano. 
- Controles obligatorios 
Alta y registro de FDA con su Food Facility Registration Number (FFRN) y generar 
el aviso prioritario (Prior Notice) para notificar a la autoridad la llegada de la carga 
de exportación, previo al arribo de cada embarque al país meta.  
 
                                                          
24
 Ibid. p. 49. 
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3.7 REGISTRO ANTE VENTANILLA ÚNICA DE COMERCIO EXTERIOR (VUCEM) 
A partir de Junio del 2012 se crea el portal de Ventanilla Única, a través del cual se 
deben manejar todas las operaciones de Comercio Exterior. El objeto principal de 
esta herramienta, permite simplificar y agilizar los procesos de las operaciones de 
Comercio Exterior. 
La siguiente información, desglosa el alta y registro de la empresa Mexican 
Food Company en el portal: 
 
Tabla 15- VENTANILLA ÚNICA DE COMERCIO EXTERIOR 
 
3.8 REGISTRO DE FOOD AND DRUG ADMINISTRATION (FDA) 
FDA es un organismo de los Estados Unidos De América responsable de la 
regulación de alimentos, medicamentos y otros productos destinados al consumo 
humano y animal. Aquellos productos que sean importados en los Estados Unidos 
deberán estar registrados ante este organismo.  
54 
 
 
 
En cada envío de mercancía es necesario ingresar a la cuenta de registro de FDA 
con su Food Facility Registration Number (FFRN) y generar el aviso prioritario 
“Prior Notice” para notificar a la autoridad la llegada de la carga de exportación, 
previo al arribo de la misma. 
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/ImportsExports/Importing/ucm20068
36.htm 
 
3.9 CORREO DE CONFIRMACIÓN DEL ORGANISMO FDA 
Como seguimiento al registro ante el portar de la agencia del gobierno de los 
Estados Unidos responsable de la regulación de alimentos, medicamentos, 
cosméticos, se emite un correo de confirmación que muestra los datos de registro 
activo de la compañía. 
Ilustración 4- Datos de registro, FDA 
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3.10 MUESTRA DE CERTIFICADO PARA CONSUMER PRODUCT SAFETY COMMISSION  
La ley federal requiere que los fabricantes e importadores prueben muchos 
productos de consumo para el cumplimiento de los requisitos de seguridad con 
base en los resultados del examen que realiza. El fabricante o importador deberá 
certificar que el producto cumple con los requisitos de seguridad aplicables en un 
certificado por escrito que debe proporcionar a los minoristas, distribuidores y 
previa petición al gobierno.  
Certificación significa la emisión de un Certificado General de Conformidad  de 
un producto  (GCC por sus siglas en Inglés) en el cual el importador certifica que 
el producto cumple con todas las reglas aplicables a la seguridad de los productos.  
La certificación del producto debe ser basada en los resultados de pruebas de 
laboratorios, mismas que podrán ser realizados por los propios laboratorios del 
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importador o en su caso, podrá certificar su producto a través de los laboratorios 
aprobados por Consumer Product Safety Commission.  
Si el importador requiere que las pruebas se realicen en los laboratorios de CPSC 
en la siguiente liga se encontrarán los que son aprobados por la comisión de 
seguridad: http://www.cpsc.gov/cgi-bin/labsearch/ 
Es muy importante mencionar que el importador es el responsable de 
escribir y emitir el GCC basado en los resultados de las pruebas de laboratorio, sin 
embargo el proveedor deberá proporcionar la información suficiente para que este 
lo realice debidamente. 
En caso de ser necesario CPSC y el comisionado de aduanas puede  
requerir una copia del certificado del producto. 
Los importadores deben declarar en un certificado general que sus productos 
cumplen con las reglas aplicables, en base a los resultados de la prueba.  
Elementos requeridos para la emisión del CPC25 
i. Identificación del producto cubierto por este certificado.  
Describir el producto cubierto por esta certificación con suficiente detalle para que 
coincida con el certificado para cada producto que cubre. 
ii. Citar en el CPSC cada regla de seguridad en el cual el producto está siendo 
certificado.  
La certificación debe identificar separadamente cada regla de seguridad que es 
aplicable. 
                                                          
25
 Vid. Consumer Product Safety Commission, “CPC”, obtenido el 12 de Junio del 2016 desde  
 http://www.cpsc.gov/PageFiles/105467/fhsa.pdf 
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iii. Identificación de importador estadounidense o fabricante doméstico 
certificando la conformidad del producto.  
Proporcionar el nombre, dirección postal completa, número telefónico de 
importador o el fabricador local estadounidense certificando el producto.  
iv. Información del contacto para llevar un registro individual de los resultados de 
las pruebas.  
Proporcionar el nombre, dirección postal completa, e-mail, número de teléfono de 
la persona que lleva el registro de los registros de las pruebas en apoyo a la 
certificación. 
v. Fecha y lugar donde el producto fue fabricado 
Para la fecha donde el producto fue fabricado, proporcionando al menos el mes y 
el año. Para el lugar de fabricación, proporcionar al menos la ciudad (o región 
administrativa), estado (si es aplicable) y el país donde el producto fue fabricado o 
finalmente ensamblado. Si el mismo fabricador opera en más de un lugar en la 
misma ciudad, proporcionar la calle de  la fábrica.  
vi. Proporcionar la fecha y el lugar en donde el producto fue probado para el 
cumplimento de las reglas de seguridad de consumo antes citada: 
Proporcionar el lugar y la fecha de la prueba o los reportes de la prueba en el cual 
la certificación está siendo basada.  
vii. Identificar terceros. CPSC – laboratorio aceptado en el cual las pruebas del 
certificado dependen:  
En esta sección se deberá poner “N/A” ya que no es necesaria para un GCC la 
prueba de terceros.   
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3.11 OBTENCIÓN DE PREFERENCIAS ARANCELARIAS PARA OBTENER VENTAJAS 
COMPETITIVAS EN EL MERCADO DE META.  
Debido a la relación comercial que existe con Estados Unidos de América a través 
del tratado comercial TLCAN, se puede gozar de preferencias arancelarias que 
permitan ingresar el producto mexicano libre de arancel. En base a lo anterior, es 
necesario contar con la prueba / certificado de origen para gozar de estos 
beneficios arancelarios. 
Para que las mercancías gocen de un trato arancelario preferencial es 
necesario realizar el proceso de certificación de origen. El certificado deberá ser 
llenado y firmado por el exportador o productor de los bienes, o por una persona 
en representación del exportador.  
El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) acepta la emisión 
de los Certificados de Origen sólo con la firma del exportador y no requieren de la 
validación de la Secretaría de Economía. 
ANEXO 3 Formato Certificado de Origen. 
De conformidad con lo dispuesto en el artículo 503 del TLCAN,  la importación de 
bienes originarios cuyo valor no exceda del equivalente en moneda nacional a mil 
dólares no requerirá certificado de origen.  
En este caso deberá contarse con una declaración bajo protesta de decir 
verdad que certifique que el bien califica como originario, firmada por el exportador 
o productor del bien o por el propio importador o sus representantes legales. Dicha 
declaración deberá asentarse en la factura que ampare el bien o anexarse a la 
misma, y estar escrita a mano, a máquina o impresa. 
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“Por la presente certifico que la mercancía de este envío es una mercancía 
clasificada como originaria según el tratamiento de la tarifa preferente especificado 
en el TLCAN” 
 
3.12 MUESTRA DE ETIQUETA PARA PRODUCTO INTERNACIONAL 
La etiqueta es una parte fundamental de la presentación del producto, pues sirve 
para identificarlo, describirlo y dar información al cliente sobre las características 
específicas del mismo; en este sentido, la autoridad ha estipulado formatos 
específicos para presentar la información nutrimental al consumidor, con el fin de 
que esté mayor informado y cuente con las herramientas para seleccionar los 
alimentos que le permitan llevar una dieta adecuada, además de prevenir 
enfermedades relacionadas con la alimentación. Al momento de importar algún 
producto para consumo humano, es necesario poner especial atención en la 
información que la regulación del país destino requiere. En el caso de los Estados 
Unidos, la FDA (Food and Drug Administration) ha estipulado la manera en que la 
etiqueta deberá contener la información nutrimental, la cual deberá ser como se 
describe a continuación:  
 Identidad del producto o nombre de la comida (Esta deberá ser en 
negritas),  
 La cantidad o porción neta que contiene de comida, sin el peso del envase. 
 El nombre deberá de ser de un tamaño razonable para el tamaño del 
producto, generalmente se utiliza la mitad de la etiqueta.  
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 Nombre común del alimento (Mermelada), si no tiene uno se deberá poner 
nombre descriptivo, la marca del producto no es una descripción.  
 El contenido del producto deberá de estar en la parte baja de la etiqueta,  
Información de producto 
A la derecha del PDP26 se incluye el panel de información del producto, la 
información que debe llevar es:  
 Nombre y dirección del que lo produce con la leyenda “empacado por” o 
“distribuido por”: “distributed by” o “manufactured by”, así como la Ciudad, 
Estado y/o nombre del país si es fuera de Estados Unidos y Código Postal.  
 Listado de los ingredientes 
 Niveles de nutrición y etiquetados de alergia requeridos.  
 Cualquier información que no haya sido requerido por FDA será prohibida 
en este espacio. 
Tabla nutrimental 27 
 Las calorías, así como la medida por porción, deberán ser presentadas en 
un tipo de letra relativamente más grande. 
 Se deberá declarar los montos de vitamina D, calcio, potasio, hierro.  
 A pie de la etiqueta se deberá agregar “*The % Daily Value tells you how 
much a nutrient in a serving of food contributes to a daily diet. 2,000 calories 
a day is used for general nutrition advice.” 
                                                          
26 PDP: Es el porcentaje (área / dimensión) de la etiqueta que el consumidor ve cuando va a elegir 
su producto.  
27
 FDA, “Labeling Nutrition”, obtenido el 12 de Junio del 2016 desde 
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/GuidanceDocumentsRegulatoryInformation/Labeling
Nutrition/ucm385663.htm 
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 El azúcar añadido se deberá incluir 
en gramos y el valor porcentual del 
consumo diario. 
 Se mostraran Grasas totales, 
grasas saturadas, grasas trans colesterol, 
sodio, carbohidratos totales y proteína.  
 Por ley se establecerá la cantidad 
que contiene y lo que la gente está 
consumiendo. 
 Para empaques individuales pero 
con varias porciones se pondrán 2 tablas 
nutrimentales, una especificando el monto 
por porción y otra de los montos totales 
por paquete.  
 
La elaboración y validación de tablas e información nutricional a declarar en la 
etiqueta, deberá estar a cargo de un laboratorio, el cual garantice la estructura 
suficiente que permita evaluar requisitos de seguridad, salud, inocuidad, 
información comercial y calidad establecidos en las normas, con el fin de certificar 
la aceptación de los resultados emitidos por todas las dependencias oficiales, así 
como en cualquier transacción comercial.  
 
  
Ilustración 5- Ejemplo de Tabla de información 
nutrimental (FDA, 2016) 
62 
 
3.12 EVIDENCIA DE ALTA Y EXPEDIENTE CON AGENTE ADUANAL 
El agente aduanal es el encargado de llevar a cabo las operaciones de 
importación y exportación en las aduanas del país. Al respecto, es necesario 
contar con un expediente legal y comercial de las operaciones buscando facilitar 
procedimientos aduanales y tener todo previamente documentado para los 
despachos aduanales. 
Agente aduanal encargado de las operaciones de comercio exterior: 
Lic. Olga Laura Von Ziegler Rousse 
Agente Aduanal 
Patente 3955 
El presente Agente Aduanal tiene operaciones en las aduanas de Nuevo Laredo, 
Reynosa y San Luis Potosí. Y cuenta con corresponsales en diferentes Estados de 
la República.  
  
Ilustración 6- Agencia Aduanal y Corresponsalías 
 
3.13 DEFINIR PERFIL DEL CONSUMIDOR EN DEL MERCADO META 
La información presentada a continuación, define las características del mercado 
de jaleas y mermeladas en Estados Unidos de América. Dentro de las mermeladas 
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y conservas, los consumidores siguen prefiriendo el sabor de uva sobre todos los 
demás. La mermelada de uva es comúnmente combinada con la mantequilla de 
maní, para su consumo habitual. La mermelada de fresa apareció en la segunda 
posición muy lejos de la mermelada de uva a finales del 2015. Seguida en la tercer 
posición por la mermelada de frambuesa. Aunque se encuentran en  aumento la 
participación del mercado de los sabores no tradicionales, lo cual representa una 
gran oportunidad para la compañía Mexican Food para ingresar con los sabores 
innovadores y lograr agradar el paladar. (Euromonitor, 2015) 
De acuerdo con los datos de una encuesta realizada de 2014 a 2015 entre 
aproximadamente 30,000 estadounidenses, acerca de su consumo en jaleas, 
mermeladas y conservas, dicha encuesta arrojo como resultado que en el 89.5% 
de los hogares estadounidenses se consumen mermeladas, jaleas y conservas. 
 En cuanto al consumidor se refiere, es muy probable que sea influenciado 
por la publicidad de las marcas de jaleas y mermeladas, por lo que la publicidad 
constituye el 1.7% de las ventas totales. (Statista 2016) 
De acuerdo con los indicadores por el tipo de producto, la siguiente tabla 
describe los principales países proveedores de jaleas, mermeladas y pastas de 
fruta importada por EEUUA. Donde México tiene una representación de 31,072 
miles de dólares, ubicándolo en el cuarto lugar después de Canadá y Chile. 
Asimismo, los datos de la gráfica demuestran que el valor de importaciones 
originarias de México ha venido incrementando desde el 2013-2015.28 
                                                          
28
 Cálculos del CCI basados en estadísticas de US Census Bureau desde enero de 2015 
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Tabla 16- Listado de países exportadores a EEUUA 
Las marcas destacadas como exportadores del producto hacia los EEUUA son las 
que se muestran a continuación. Lo que se puede observar de esta tabla es que 
son grandes corporativos y fabricas que manejan productos industrializados y en 
grandes volúmenes de producción en sus lotes. Sin embargo comercializan el 
mismo producto (mermeladas) como el de la compañía Mexican Food Company lo 
cual representa una competencia directa.29 
 
Tabla 17- Listado de empresas exportadoras a EEUUA 
                                                          
29
 Vid. SEDESOL, “Listado de Empresas Exportadoras”, obtenido el 12 de Junio del 2016 desde 
inaes.gob.mx 
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A pesar de lo anterior, es importante considerar que el canal de distribución o grupo 
de enfoque con el que pretende iniciar operaciones de exportación se encuentra en 
San Diego California, para la cadena de supermercado NORTHGATE GONZÁLEZ 
MARKET, quien cuenta actualmente con 42 tiendas de supermercado en el estado 
de California.  
De acuerdo con la investigación exploratoria, el consumo para las jaleas, 
mermeladas y pastas de frutas durante los últimos años había ido en incremento, a 
reserva del año 2015 donde hubo una disminución mínima respecto al 2014. Los 
consumidores buscan productos cada vez más naturales y dentro de esta 
clasificación se consideran productos tales como la mantequilla de maní, y pasta 
untable de sabores como el chocolate, cajeta, entre otros. Existe mayor demanda 
por productos únicos, lo genérico les aburre.30 
 
                                                          
30
 Vid. San Diego Tribune, “Lifestyle”, obtenido el 16 de Junio del 2016 desde 
http://www.sandiegouniontribune.com/ 
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El perfil del consumidor que acude a estas cadenas de supermercado, descrito por 
el mismo presidente: “Son hispanos de segunda y tercera generación y también 
anglosajones que adoran la comida mexicana” -Miguel González Reynoso, 
Presidente Northgate Gonzalez Market31 
En relación con la tabla 16 que destaca el gasto anual del mercado en jaleas y 
pastas de fruta con las estadísticas de hispanos en San Diego, California. Se 
estima que el gasto anual de mexicanos en jaleas, mermeladas y pastas de fruta 
asciende a: 294,074 Dólares32 
                                                          
31
 Cf. González R., Miguel, “Supermercado Northgate González encontró su lugar y sigue 
creciendo”, obtenido el 16 de Junio del 2016 desde http://www.unidossc.com/articles/gonz225lez-
19927-northgate-tienda.html 
32
 Ibid. p. 29. 
Tabla 18- TAMAÑO DEL MERCADO EE.UU.A Datos en millones de USD 
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Ilustración 7- Estadística de hispanos, ZIPATLAS 
Densidad de mexicanos y distribución racial con mayor representación en San 
Diego California.33 
 
Ilustración 8- Densidad de mexicanos en SD.CA, ZIPATLAS 
De acuerdo con los indicadores previamente presentados, es indispensable 
mencionar los factores de consumo y de compra de los mexicanos de segunda y 
                                                          
33
 Vid. Zip Atlas, “San Diego Race Distribution”, obtenido el 16 de Junio del 2016 desde 
http://zipatlas.com/us/ca/san-diego.htm#race-distribution 
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tercera generación.34 
 4 de cada 10 mexicanos, compran 3 artículos una vez a la semana 
proveniente de México, ya que buscan reafirmar el sentido de pertenencia a 
su país de origen. 
 55% de los productos que adquieren procedentes de su país de origen son 
de marcas conocidas; el 23% son marcas nuevas en las que confían 
simplemente por ser originarias de su país. 
 41% de los mexicanos dice adquirir sus productos en la tienda local, 38% en 
un supermercado, 20% a través de mecanismos informales y 1% de sus 
familiares que vienen a visitarlos. 
Asimismo, el 49% afirma que compra los productos porque considera que son 
únicos. El 27% considera que son de mejor calidad y el 24% porque busca el 
sentido de pertenencia con su país (México). 
Si bien es cierto, muchos conocemos este mercado meta como el mercado de 
la nostalgia, en el que los factores culturales con los que se convive en su círculo 
familiar influyen cuando se vive en un país distinto al de origen ya sea de ellos o el 
de su lazo parental.  
El autor Javier Cervantes A. destaca que: 
“La emigración de un país hacia otro envuelve pérdidas profundas al dejar atrás la 
comida familiar, la música nativa, costumbres sociales, historia conocida, y forma 
                                                          
34
 Vid. The Dialogue, “Resources, consumer behavior”, obtenido el 11 de Enero del 2016 desde 
http://www.thedialogue.org/ 
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de vestir y lenguaje. Las personas de otra nación se enfrentan a sabores extraños 
de la comida, música diferente” 35 haciéndolos sufrir un sentimiento de nostalgia. 
Este fenómeno provocado por sentimientos de tristeza se vuelva una oportunidad 
para las empresas que elaboran productos a partir de insumos nacionales y los 
exportan al país norteamericano buscando que la cantidad de colores, sabores, 
costumbres les recuerden las características de la cultura mexicana. 
 
3.14 DEFINIR ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA PARA LA COMERCIALIZACIÓN 
INTERNACIONAL 
Como estrategia para ingresar en el mercado internacional con la marca de 
mermeladas, se presenta la siguiente información para sustentar la propuesta y 
estudio de Branding que permita transmitir los valores y esencia del producto 
mexicano y poder diferenciarse de las otras marcas en el mercado al que se 
exportará el producto. 
Retomando la información y datos estadísticos sobre los consumidores se 
presenta la siguiente información:  
 AMENAZAS OPORTUNIDADES 
INDUSTRIA Alto nivel de competitividad y 
muchos sustitutos 
Aceptación de todo tipo de 
sabores. 
Creciente demanda por 
productos naturales 
                                                          
35 Cf. Aldana, F. J. C. El mercado de los productos nostalgia: una oportunidad para las pymes, 
UNAM, obtenido el 27 de Julio del 2016 desde 
file:///C:/Users/m2m_n_000/Downloads/mercado%20de%20la%20nostalgia%20lectura%20(1).pdf 
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MERCADO Consumo promedio anual a 
la baja 
Cerca de un millón de 
mexicanos en San Diego, 
California. 
Alto consumo de marcas 
“desconocidas” de origen 
mexicano 
 
Actualmente la definición fonética de la marca es: MEXICAN FOOD COMPANY, 
sin embargo datos estadísticos muestran que tres de cada cuatro hispanos hablan 
principalmente español en su hogar,36 por lo que se sugiere adaptar el nombre 
tomando en consideración este dato. 
 
3.14.1 Identidad de la marca 
Misión.  
Transmitir las raíces e ideales que nos ayudan a garantizar la más alta 
calidad en la elaboración de nuestros productos. 
Visión.  
Poner en alto el nombre de los productos mexicanos en un mercado cada 
vez más demandante y ser reconocidos como una de las cinco mejores marcas 
mexicanas naturales para el año 2020. 
 
  
                                                          
36
 Vid. Álvarez, G., & Barberena, M. El Mercado Hispano en Estados Unidos: Un Gigante que ya 
Despertó, 2008, obtenido el 11 de Enero del 2016 desde 
http://segmento.itam.mx/Administrador/Uploader/material/43-02-mercado%20hispano.pdf 
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3.14.2 Búsqueda fonética IMPI Y UPSTO 
La oficina de patentes y marcas en Estados Unidos de América (UPSTO por sus 
siglas en Inglés), como parte del departamento de comercio de EEUUA, encargada 
de supervisar y expedir los registros de patentes y marcas para regular e identificar 
los productos y la propiedad intelectual. 37 
Considerando que en el proyecto de internacionalización se tiene como 
mercado meta EEUUA, se debe considerar las variables y requisitos para hacer el 
registro de marca en el país y proteger la propiedad intelectual de la empresa.  
Tomando en consideración las características del consumidor final, se sugieren 
las siguientes opciones como registro de marca nominativa, mismas que se 
encuentran disponibles en la búsqueda fonética debidamente realizada tanto en el 
Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPI)38  como en el UPSTO. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
37
 Vid. USPTO, “Searching Trademarks”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde 
http://www.uspto.gov/ 
38
 Vid. IMPI, “Servicio de consulta externa sobre información de marcas”, obtenido el 17 de Mayo 
del 2016 desde http://marcanet.impi.gob.mx/marcanet/controler/FoneticaBusca 
SAN JOSE CREATIONS DISPONIBLE 
Fortalezas 
• No limita a distribuir otro tipo de 
productos con la marca 
• Hace referencia a un personaje 
bíblico 
• Evoca un producto artesanal 
• Insinúa un proceso natural 
• Trae a la memoria pueblos 
mexicanos 
Debilidades 
• Son palabras de uso común. 
• Puede confundirse con San Jose, 
California 
• “Creations” no es una palabra 
sencilla de pronunciar para 
quienes no tienen el inglés como 
primera lengua 
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De acuerdo con las características del producto los organismos que expiden los 
registros de marcas y patentes establecen distintas clases para el registro de una 
marca comercial, de las cuales el usuario deberá corroborar y determinar en 
cuales desea hacer el registro comercial de su marca. 
Según la clasificación de NIZA, se describe como una clase a  un conjunto de 
productos o servicios que guardan una relación entre sí, o que tienen una 
característica común en función de su utilidad o uso, agrupados de acuerdo con 
una clasificación aceptada internacionalmente. 39 
Se sugiere que la empresa realice el registro de marca comercial ante las 
siguientes clases.40 
IC 005. US: Los suplementos nutricionales; suplementos dietéticos; Suplementos 
alimenticios; suplementos de salud alimentaria; suplementos nutricionales y 
dietéticos formados y envasados en forma de barras; mezclas de bebidas de 
suplemento dietético; hierbas medicinales; hierbas medicinales secas.  
*Dicha clasificación es sugerencia si la empresa en un futuro decide incluir 
STEVIA como ingrediente edulcorante de su producto. Aquellos productos que 
incluyan este ingrediente son considerados como suplementos dietéticos por la 
FDA, por lo que el registro de marca deberá tener alcance con este tipo de 
productos.41 
 
                                                          
39
 Cf. IMPI, “Manual del Usuario ClasNIZA”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde 
http://clasniza.impi.gob.mx/SiteCollectionDocuments/Manual%20de%20usuario.pdf 
40
 Cf. USPTO, “Trademarks”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde   
http://www.uspto.gov/trademark/trademark-updates-and-announcements/nice-agreement-tenth-
edition-general-remarks-class 
41
 Vid. FDA, “Dietary Supplements”, obtenido el 18 de Mayo del 2016 desde 
http://www.fda.gov/Food/DietarySupplements/NewDietaryIngredientsNotificationProcess/ucm10976
4.htm 
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IC 029 US: Las frutas secas; frutos secos en forma de polvo; raíces secas en 
forma de polvo; legumbres secas en forma de polvo; jaleas y mermeladas; 
mermeladas; manteca de cacao para la alimentación; raíces procesadas; frutas y 
hortalizas procesadas; copos de raíces transformadas para el consumo humano. 
IC 030 US: el cacao procesado; Café; cacao; polvo de cacao; grano barras de 
fruta también contienen maca, maíz basa; cacao, quinua, maíz y mezquite 
mezclas en polvo utilizado en la preparación de bebidas a base; copos de maíz; 
jarabe de mesa; superando el jarabe; edulcorante natural; harinas (polvos) 
IC 031 US: bayas frescas; las frutas en estado bruto; granos sin procesar; jengibre 
sin procesar; quinua sin elaborar; semillas comestibles en estado bruto; raíces en 
estado bruto; verduras en estado bruto; granos de cacao primas; hierbas crudas. 
 
3.14.3 Pirámide de posicionamiento 
Cuando se pretende hacer el lanzamiento de una marca, es indispensable conocer 
cuál es el objeto, el propósito y la necesidad de dicha marca. Es decir, definir el 
estilo de comunicación y la personalidad. De tal manera que la marca transmita 
hacia los consumidores los valores y la esencia que la hace única. A manera de 
reflejar estos valores y la esencia se hace uso de una pirámide que permite 
jerarquizar y entrelazar la personalidad de la marca que se está creando. (Berry, 
2007)42 
Para lograrlo, se deben desarrollar cada uno de los siguientes puntos: 
 Promesa  
                                                          
42 Vid. BERRY, Leonard, “Building a strong services brand: lessons from mayo Clinic”, en Business 
Horizons, USA, vol. 50, núm. 3, febrero del 2016, pp. 199-209. 
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 Beneficio 
 Razones para creer 
 Personalidad de la marca 
 Valores 
 Tema para el diseño 
Mismos que deberán desarrollarse tomando en cuenta el perfil del consumidor 
final que acude al canal de distribución: Mexicanos viviendo en San Diego, 
California que asisten a Northgate Market en búsqueda de productos auténticos de 
origen mexicano que les refuercen su sentido de pertenencia y patriotismo. Les 
genere sentimiento de recordación y los ligue con la cultura mexicana, la historia y 
los sabores tradicionales de México.  
 
Ilustración 9 - Pirámide de posicionamiento de marca 
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3.14.4 Estrategia de comunicación 
Como parte de la estrategia de comunicación se sugiere hacer uso de 
influenciadores.  
La revista especializada de marketing directo los describe como personas que 
generan información de productos o servicios con un tema relevante en la 
actualidad y lo comunican y difunden gracias al fenómeno de las redes sociales. 
Regularmente se especializan o hablan de un tema o categoría en específico y, 
por lo general, tienden a interactuar y participar con otros usuarios compartiendo 
sus opiniones, pensamientos, ideas o reflexiones. (Diccionario LID de Marketing 
Directo e Interactivo, 2016). 
Por lo tanto, se espera que los influenciadores compartan sus opiniones con la 
cantidad de seguidores que tienen ya sea a través de sus redes sociales o medios 
de comunicación como radio, televisión. 
David Armano establece algunos de los pilares que debe tener todo influenciador 
para poder tener éxito cuando comparte sus opiniones en los medios.43 
 Reach (Alcance): hacer uso de plataformas como periódicos, televisión, 
diarios, blogs y redes sociales permite compartir y expandir con gran 
magnitud sus opiniones. 
 Proximity (Proximidad): depende de la magnitud o cantidad de seguidores 
que se tenga en una red es el poder que tiene para influenciar así como 
interactuar con los seguidores para darle una continuidad a sus cometarios 
y publicaciones. 
                                                          
43
 Vid. ARMANO, David, Pillars of the New Influence, obtenido el 03 de mayo del 2016, desde la 
Universidad de Harvard, desde https://hbr.org/2011/01/the-six-pillars-of-the-new-inf 
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  Expertise (Experiencia): Si se pretende compartir un tema en particular se 
debe tener el conocimiento en el área y esta experiencia se gana 
demostrando que el influenciador está familiarizado con el tema en 
discusión. 
 Relevancy (Relevancia): La influencia va a ser tan efectiva dependiendo de 
la habilidad del mismo sobre un tema, por lo que las conversaciones tienen 
que ser en torno al tipo de seguidores que tiene el influenciador. 
 Credibility (Credibilidad): confiabilidad y transparencia son elementos clave 
en la comunicación en sus redes. 
 Trust (Confianza): generar un ambiente de confianza a pesar que no se 
conozca físicamente a los seguidores promover vínculos y credibilidad en la 
red. 
Para tal efecto, se sugieren los siguientes dos perfiles con personalidad de  
influenciador; ambos orgullosos representantes de la cocina mexicana. 
Inspiradores de los platillos auténticos mexicanos con curiosidad natural por la 
sazón.  Visión culinaria para incorporar ingredientes mexicanos a sus platillos. 
Aspiradores de compartir experiencias de sabores mexicanos. 
Analizando el comportamiento de los usuarios y seguidores de sus redes 
sociales entorno a lo que se define como netnografía mediante la investigación, 
análisis, observación e intervención social sobre lo que ocurre en un perfil en 
línea.  El autor Miguel del Fresno lo describe como un “Método idóneo para la 
investigación de grupos limitados de personas que comparten un objetivo, afinidad 
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o necesidad como eje vertebrador de la conformación de una comunidad online 
que puede tener su nacimiento en el contexto social offline u online.” 44 
 Javier Plascencia. 
 “Chef de origen tijuanense, Javier Plascencia, se 
refleja en su interpretación de la cocina de Baja 
California, de la cual es un ferviente y apasionado 
promotor, al utilizar ingredientes de los campos, 
huertos y granjas de mar y tierra de la región.”45 
En el año 2015 inaugura el restaurante Bracero, cocina de raíz, en San Diego, CA. 
El chef fusiona ingredientes de ambos lados de la frontera. Busca representar en 
sus platillos la cocina mexicana y la mezcla de culturas en la región fronteriza y del 
estado de California. 
Para tal efecto, se presenta la siguiente información donde detalla el 
alcance y nivel de interacciones por publicación o entrada: 
21,261 fans en Facebook 
13,600 seguidores en Instagram 
27.5% de sus seguidores en Tijuana/San Diego, California 
Promedio de 6,500 interacciones por entrada 
Tabla 19 - Datos de minter.io - FB insights - Simplymeasured - Observación propia 
 Marcela Valladolid 
                                                          
44
 Cf. Del Fresno García, M. “Netnografía” Editorial UOC, 2011 
45
 Vid. Plascencia, J., “Curriculum”, obtenido el 16 de Mayo del 2016 desde 
http://chefjavierplascencia.mx/wp-content/uploads/Bio_JP_Espan%CC%83ol-comprimido.pdf 
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Chef nacida en San Diego, California. Con un 
interés en la cocina mexicana iniciado con su 
familia en Tijuana, México. Publica un libro de 
cocina titulado “Mexican made easy” en 
septiembre del 2011 para acompañar su 
espectáculo de cocina en un programa de televisión. El libro y el programa de 
televisión son grabados en San Diego, CA. Tanto en el espectáculo de televisión 
como el libro trata de mostrar el perfil culinario de la comida tradicional 
mexicana.46 
66,833 fans en Facebook 
96,800 seguidores en Instagram 
81% de sus seguidores son mujeres 
Promedio de 250,500 interacciones por entrada 
Tabla 20- Datos de minter.io - FB insights - Simplymeasured - Observación propia 
 
3.14.5 Propuesta creativa para la marca 
Como resultado al análisis de los temas previamente mencionados, se sugieren 
los siguientes diseños que incorporan varios elementos como el nombre de marca, 
tipografía, combinación de  colores que permitan resaltar un distintivo y asociarlo 
de inmediato con los valores y producto de la empresa. 
                                                          
46
 Vid.Mexican Made Easy., “Personal”, obtenido el 16 de Mayo del 2016 desde Mexican Made 
Easy página web personal. 
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*Versión preliminar, que podrá ser sujeta a evaluación de acuerdo a los criterios de la empresa. 
 
Asimismo, se sugieren los siguientes formatos o avisos publicitarios acerca del 
producto, buscando captar la atención de los visitantes de las cadenas de 
supermercado Northgate Market González. 
Se pretende transmitir y lograr un vínculo o afinidad con el mercado meta 
transportándolos a las tradiciones y sabores de las recetas auténticas mexicanas. 
La propuesta resalta una rica mezcla de elementos sobre la cultura mexicana y 
refleja elementos gastronómicos tradicionales. Una breve imagen y texto debe 
transmitir cuales son las tradiciones más representativas de la cultura popular 
mexicana. 
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Ilustración 10- propuesta creativa, elaboración propia 
Lo que se pretende lograr es un sentido de pertenencia, vinculado a las 
tradiciones y pueblos mexicanos y aquellas particularidades distintivas de la 
cultura mexicana. 
 
 
 
 
 
  
81 
 
 
CAPÍTULO 4  
PROPUESTA DE VALOR - COACHING 
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4.1 Descripción de la metodología del coaching 
El coaching es una herramienta muy popular hoy en día debido a que se enfoca 
en optimizar el desarrollo de las personas o equipos de personas. Robert Dilts 
autor de “Coaching Herramientas de cambio” define al coaching de la siguiente 
manera “proceso de ayudar a personas o equipos de personas a rendir al máximo 
de sus capacidades. Extraer fuerzas de esas personas, ayudarlas a trascender 
sus barreras y limitaciones personales para alcanzar lo mejor de sí mismas, y 
facilitarles que puedan actuar de forma eficaz como miembros de un equipo.” 47 
En la actualidad, las empresas están apostando al coaching para la formación 
de sus empleados, debido a que el coaching es más centrado, contextualizado y 
personalizado, generando de esta manera una atractiva relación costo/beneficio.  
Partiendo de los supuestos anteriores, se pretende hacer uso del coaching 
como metodología y herramienta que permita detectar áreas de la empresa que 
pueden mejorar, para así consolidarla y realizar un proceso de internacionalización 
exitoso. Buscando así la intervención en la empresa de una manera más cercana 
y personalizada. 
Dilts plantea que el coaching va muy de la mano con el campo de la 
Programación Neurolingüística (PNL). Catherine Cudicio autora del libro 
Comprender la PNL, define la Programación Neurolingüística como “un conjunto 
de medios de estudio de la comunicación y de la estructura de la experiencia 
subjetiva.” 48 
                                                          
47 Cf. Dilts, R., Coaching herramientas para el cambio, URANO, Barcelona,  2010. 
48 Cf. CUDICIO, C., Comprender la PNL: la programación neurolingüística, herramienta de 
comunicación. Ediciones Granica SA., 1996. 
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Aunado a lo anterior, en el libro de Dilts se menciona que el coaching se 
adapta de mejor manera al modelo de Niveles Neurológicos, en el cuál el autor 
destaca que se deben de atender los siguientes niveles:49 
 
Ilustración 11- Niveles de procesos en individuos y organizaciones.  
Obtenido de Dilts, R. (2010)  
La ilustración 10 destaca aquellos niveles en los que un individuo u organización 
se desenvuelven. Estos niveles van moldeando la forma de actuar y el 
comportamiento del ser en el entorno. El coaching permite que los individuos  se 
vuelvan conscientes de lo qué hacen, cómo lo hacen o cuáles son los patrones 
que siguen cuando entran en interacción o comunicación.  
Cuando un individuo logra identificar limitaciones en uno de esos niveles y se 
hace consciente de estas limitantes, puede requerir apoyo y custodia de un coach, 
esperando mejorar en esa área y evolucionar tomando acciones concretas para 
alcanzar un mejor desempeño de acuerdo a sus propias competencias y 
habilidades. 
                                                          
49
 Ibid. p. 79. 
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4.2 INTERVENCIÓN (ENTREVISTAS – SESIÓN COACHING) 
Para intervenir en una organización o con un individuo, es indispensable 
establecer una guía de preguntas a manera de entrevista.  
Las preguntas son un elemento central cuando se inicia una sesión de 
coaching, haciendo uso de las preguntas se pretende que los coaches ayuden a 
los entrevistados a reflexionar y plantearse los recursos y soluciones que los 
ayuden a conseguir las metas profesionales o personales.  
Durante una sesión se pretende que el coach ayude a la persona a 
reestructurar la forma en que se platea un asunto, logrando que este se vuelva 
consciente de la situación o se proponga una meta con acciones para alcanzarla.50 
(Piqueras César, 2016) 
La estructura de estas preguntas debe ser abiertas pero a su vez, breves y 
sencillas, consiguiendo el enfoque preciso del asunto a tratar. Esta manera de 
comunicación o intervención abre posibilidades y logra el crecimiento en las 
personas. Consigue que la persona se vuelva consciente de las ideas auto 
limitantes que pueden trucan muchas de sus experiencias de vida o de su 
desarrollo profesional. 
En relación con lo expuesto en el párrafo anterior y en acompañamiento de la 
coach certificada Ma. Del Pilar Zermeño Torres y Guadalupe Haro, se establece la 
siguiente guía de preguntas aplicadas como entrevistas en la organización 
Mexican Food Company. Dichas preguntas fueron adaptadas de acuerdo al nivel 
                                                          
50
 Vid. Piqueras, C., & de Albacete, C. P. G. “El jardinero en la empresa: una fábula sobre coaching 
para mejorar tus habilidades”. Profit Editorial I. 2009 
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jerárquico de la organización, así como en el sentido de las actividades y 
funciones que desarrollan dentro de la empresa. 
DIRECTIVOS  
 ¿Qué te gustaría conseguir a ti?  o ¿Cuáles son tus objetivos? 
 ¿Qué limitaciones te encuentras?  
 ¿Cuál es el denominador común de los últimos conflictos que has vivido?  
 ¿Qué sientes cuando piensas en ello?  
 ¿Cómo imaginas el futuro de este proyecto de internacionalización?  
 ¿Qué pasaría si no lo consigues?  
 Ya para finalizar la sesión, imagina que han pasado un par de años, todo ha 
salido como querías y nos volvemos a encontrar ¿Qué has hecho para 
conseguirlo?  
 ¿Cuál es la conclusión que sacas de todo esto?  
OPERATIVOS 
 ¿Se te ha consultado en la mejora de un proceso? 
 ¿Qué te gustaría conseguir con tu equipo? 
 ¿Qué te lo impide?  
 ¿Qué emociones hay dentro de ti cuando hablas de esto? 
 ¿Cómo sería para ti el ambiente laboral perfecto? 
 ¿Qué te lo impide? 
 ¿Cómo se realizan las órdenes de encargos o pendientes? 
 ¿Cómo imaginas el futuro de este proyecto de internacionalización? 
 Imagina que han pasado un par de años, todo ha salido como querías y nos 
volvemos a encontrar ¿Qué has hecho para conseguirlo?  
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 ¿Cuál es la conclusión que sacas de todo esto?  
4.3 BITÁCORAS Y HALLAZGOS  
Una bitácora sirve como herramienta para el coach para retomar aquellos 
elementos valiosos que se comentaron en la entrevista. La bitácora comprende 
una descripción de cómo fue el ambiente en la reunión o el contexto, si hubo un 
quiebre o algún tema incómodo para el individuo, así como la interpretación facial 
y corporal de acuerdo con la postura, posición física, gestos y actuación durante la 
entrevista. 
Durante una sesión de coaching se pueden abordar temas que resulten 
incómodos para los individuos y esos hallazgos deben ser plasmados en la 
bitácora del coach a manera de comparar y contrastar ambos estados o 
situaciones por las que paso el individuo durante la entrevista. Es indispensable 
para el coach identificar las diferencias clave entre un estado apacible y uno 
problemático.  
Robert Dilts destaca el uso de la cartografía cruzada como elemento de 
aplicación para comparar diferentes estados, así como descubrir las “diferencias 
que marcan la diferencia” 51  
                                                          
51
 Dilts, R. op cit., p. 79.  
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Ilustración 12- Cartografía cruzada. Obtenido de Dilts, R. (2010)  
La transición en estas situaciones permite que el individuo se vuelva consciente de 
una situación problemática o lo ayude a encontrar una solución a la inconformidad. 
Tomando en cuenta los puntos y consideraciones de las bitácoras 
capturadas posterior a la sesión de coaching, se presentan los siguientes 
hallazgos: 
1- Directora tienen muy claros los objetivos de su plan de 
internacionalización 
Tiene expectativas muy altas sobre las personas y deposita su 
entera confianza inmediatamente en todos 
Sufrió un fraude dentro de la compañía por falsificación de datos 
Le causa incomodidad temas sobre las limitantes o fallas en el 
proceso empresarial 
Los temas incomodos provocan que cambie su postura corporal y 
empiece a utilizar elementos apaciguadores para distraer su 
atención. 
2- Su postura corporal es tensa y sus comentarios escasos. 
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Demuestra incomodidad en las preguntas de la confianza, 
reacomoda su postura. 
Repite constantemente las preguntas y su sonrisa es poco autentica. 
Tiene poco en la compañía y habla de liderazgo y propiedad de la 
empresa. 
3- Desconoce la meta de los directivos sobre la internacionalización. 
Sus actividades son poco claras ya que intervienen muchas 
personas con opiniones distintas unas de otras. 
Refleja incomodidad con los temas en los que intervienen los hijos 
para la toma de decisiones dentro de la compañía. 
4- No se siente parte de un equipo o área de trabajo. 
No realizan actividades recreativas que los integren como equipo y 
con otras áreas de la compañía 
Desconoce el objetivo y meta de los directivos sobre la 
internacionalización. 
No se le toma en cuenta para la toma de decisiones. 
5- Poca participación de los compañeros de trabajo para alcanzar los 
objetivos del plan de internacionalización. 
Preguntas sobre las limitantes del proyecto de exportación ponen 
tenso el ambiente y causan incomodidad. 
Utiliza distractores con los temas que le causan incomodidad. Utiliza 
una pluma como distractor. 
ANEXO 4 Bitácoras  
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4.4 DIAGNÓSTICO 
Mediante el análisis específico de las entrevistas, se presenta el siguiente 
diagnóstico que destaca las áreas débiles o limitantes que identifica cada uno de 
los miembros de la organización.  
Los hallazgos de las entrevistas realizadas, permiten identificar el entorno 
situacional que se vive dentro de la organización, logrando que cada uno de los 
entrevistados identifique que existen deficiencias en la cultura organizacional de la 
compañía que deben ser restructuradas ya sea por ellos mismos o por el área 
correspondiente. 
Buscando identificar esos elementos restrictivos que obstruyen que la 
organización logre su meta de internacionalización, se sugiere como propuesta a 
dicha investigación las siguientes acciones.  Para esta parte del diseño y 
propuesta se contó con la guía y acompañamiento de la coach certificada 
Guadalupe Haro quien es experta como coach y consultora en capitalizar 
experiencias y proponer soluciones innovadoras como mejoras dentro de la 
empresa. 
 Establecer perfiles de puesto 
 Describir procesos y manuales de trabajo 
 Estandarización de procesos 
 Establecer medidores de desempeño  
 Actividades recreativas e incluyentes 
Aquellas actividades ajenas al contexto laboral permiten a los empleados la 
inclusión, convivencia y una mejor integración en sus equipos de trabajo. 
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CONCLUSIONES 
El presente documento tiene como objetivo demostrar que a pesar de que existen 
organismos, manuales y legislación que regula y establece los procedimientos 
para iniciar en el comercio exterior; las empresas siguen enfrentando el temor y 
dificultad para conocer las directrices y cumplir con lo que señala el sistema 
aduanero mexicano para iniciar un proceso de internacionalización. 
En el primer capítulo del este documento, presento el contexto como 
referencia de como el esquema político busca coadyuvar a que las empresas 
nacionales se inserten en los mercados globales con nuevas y mejores 
oportunidades para comercializar sus productos. Además, destaco la red de 
tratados comerciales representados como puertas de acceso que tienen las 
empresas nacionales en distintos continentes. Como parte del procedimiento en 
este primer capítulo se establecen las características generales y el contexto del 
mercado específico de una empresa que comercializa mermeladas, para la cual 
desarrollo el procedimiento de exportación que permite cumplir con los 
lineamientos y las consideraciones como base de su objetivo de 
internacionalización. 
Por lo cual, en el capítulo 2 se realizó una investigación cualitativa que 
permite conocer las aspiraciones, ideales y dificultades que enfrentan las 
empresas cuando deciden arrancar operaciones de exportación o importación así 
como el análisis de la industria de prestación de servicios profesionales en 
comercio exterior.  
Con el análisis de la investigación previa, infiero que es una buena 
oportunidad generar un manual electrónico con un enfoque que describa el 
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procedimiento en el comercio exterior, ya que en la actualidad las empresas se 
enfrentan al fenómeno de la globalización y deben estar preparadas para ofrecer 
productos de alto valor para que no sean desplazadas del mercado por sus 
competidores internacionales. 
En el contenido del capítulo 3 presento el seguimiento y logros obtenidos para 
arrancar el proceso de exportación de la compañía objeto de intervención. 
Pretendo demostrar que los pasos seguidos y el procedimiento realizado dan pie a 
las bases para crear un manual de procedimientos para la exportación, de una 
manera fácil y sencilla. 
Documentar el procedimiento y respaldarlo con el seguimiento de un 
despacho de consultoría y asesoría con especialistas en comercio exterior, puede 
ser una oportunidad para atraer nuevos y más clientes que tengan las mismas 
dificultades que los que intervinieron en la investigación cualitativa de la cual se 
presentaron los datos en el capítulo 2. Asimismo, los tiempos de seguimiento y 
asesoría se disminuyen puesto que se pretende que el usuario interactúe 
directamente con el manual.  
Por otra parte, pretendo acelerar la curva de aprendizaje de los empresarios y 
tiempo de recopilación de los requisitos y documentos para que las empresas 
inicien sus operaciones de comercio internacional. 
Además, busco incorporar al servicio de consultoría y asesoría en comercio 
exterior las herramientas del coaching, mismas que ayudaran a reflexionar y a 
descubrir las herramientas para resolver los conflictos personales de los miembros 
en una organización.  
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El capítulo 4 muestra la intervención mediante la cual se identifican limitantes 
individuales que repercuten en los logros colectivos de toda la empresa. Así como 
las oportunidades que se pueden alcanzar a través de una sesión de coaching, 
buscando mejorar la capacidad y habilidades individuales, optimizar el nivel de 
compromiso y mejorar el ambiente laboral entre los miembros. Es decir, que el 
cambio no solo repercute en la organización sino en las personas, logrando 
inspirarlas para coadyuvar a encontrar sus mejores recursos dentro de ellos 
mismos, y de tal manera optimizar sus comportamientos personales y 
profesionales. 
Por otra parte, considero que el uso de esta metodología representa una 
oportunidad para ofrecer al mercado un valor agregado en la industria del 
comercio exterior, ya que son pocas las empresas que incorporan esta 
metodología del coaching como alternativa para motivarlos en sus procesos de 
consultoría internacional. 
Considero esto una buena herramienta para incentivar la industria nacional y 
motivar a los empresarios a involucrarse en el comercio exterior, ya que hoy en 
día no podemos ignorar que vivimos en mundo globalizado y debemos enfrentar 
los retos que este nos presenta. 
 
 
 
 
 
  
93 
 
BIBLIOGRAFÍA  
Aldana, F. J. C. El mercado de los productos nostalgia: una oportunidad para las 
pymes, UNAM, obtenido el 27 de Julio del 2016 desde 
file:///C:/Users/m2m_n_000/Downloads/mercado%20de%20la%20nostalgia%20lec
tura%20(1).pdf 
 
Anholt, S. (2007). Competitive identity: The new brand management for nations, 
cities and regions. Journal of Brand Management, 14(6), 474-475 
 
Álvarez, G., & Barberena, M. El Mercado Hispano en Estados Unidos: Un Gigante 
que ya Despertó, 2008, obtenido el 11 de Enero del 2016 desde 
http://segmento.itam.mx/Administrador/Uploader/material/43-02-
mercado%20hispano.pdf 
 
ARMANO, David, Pillars of the New Influence, obtenido el 03 de mayo del 2016, 
desde la Universidad de Harvard, desde 
https://hbr.org/2011/01/the-six-pillars-of-the-new-inf 
 
Balanza comercial de mercancías de México, obtenido el 15 de julio del 2015, 
desde 
http://www.inegi.org.mx/prod_serv/contenidos/espanol/bvinegi/productos/continuas
/economicas/exterior/mensual/ece/bcmm.pdf. 
 
BERRY, Leonard, “Building a strong services brand: lessons from mayo Clinic”, en 
Business Horizons, USA, vol. 50, núm. 3, febrero del 2016, pp. 199-209. 
 
BERRY, Leonard, “Cultivating service brand equity”, Journal of the Academy of 
Marketing Science, Texas, núm. 1, diciembre del 2000, pp. 128-137. 
 
Comercio de Mercaderías,    s.f., obtenido el 5 de diciembre del 2015, desde  
http://datos.bancomundial.org/indicador/TG.VAL.TOTL.GD.ZS/countries. 
 
Consumer Product Safety Commission, “CPC”, obtenido el 12 de Junio del 2016 
desde http://www.cpsc.gov/PageFiles/105467/fhsa.pdf 
 
COURET, Ana, Posicionamiento de marca, s.f., obtenido el 05 de febrero del 
2016, desde 
http://www.branderstand.com/posicionamiento-de-marca/ 
 
CUDICIO, C., Comprender la PNL: la programación neurolingüística, herramienta 
de comunicación. Ediciones Granica SA., 1996. 
94 
 
 
De Mateo, F. “La política comercial de México y el GATT”, en El Trimestre 
Económico, México, vol. 65, núm. 260, diciembre de 1988, pp. 175-216. 
 
Dilts, R., Coaching herramientas para el cambio, URANO, Barcelona,  2010. 
 
Dr. Hernández G, Clotilde, “TKJ para identificar problemas, elaborar propuestas y 
definir compromisos”, en Emprendedores, México, núm.122, 9 de julio del 2009, 
pp 41-46. 
 
Echeverría, R. Ontología del lenguaje, Granica, Argentina, 2005.  
 
Euromonitor market research, s.f., obtenido el 16 de diciembre del 2015, desde 
http://www.euromonitor.com/ 
 
FDA, “Dietary Supplements”, obtenido el 18 de Mayo del 2016 desde 
http://www.fda.gov/Food/DietarySupplements/NewDietaryIngredientsNotificationPr
ocess/ucm109764.htm 
 
FDA, “Labeling Nutrition”, obtenido el 12 de Junio del 2016 desde 
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/GuidanceDocumentsRegulatoryInfor
mation/LabelingNutrition/ucm385663.htm 
 
General Certificate of Conformity, s.f.,  obtenido el 11 de julio de 2015, desde  
http://www.cpsc.gov/en/Business--Manufacturing/Testing-Certification/General-
Certificate-of-Conformity-GCC/ 
 
GOMEZ, Alejandra y GOMEZ, Bibiana, “DETERMINANTES DE LA 
CONSTRUCCIÓN DE MARCA (BRANDING), DE LAS 
INSTITUCIONES DE SERVICIOS DE CALL CENTER, CASO PEOPLE CONTACT 
MANIZALES”, Universidad autónoma de Manizales, obtenido el 20 de marzo del 
2016, desde 
http://repositorio.autonoma.edu.co/jspui/bitstream/11182/899/1/DETERMINANTES
%20DE%20LA%20CONSTRUCCI%C3%93N%20DE%20MARCA%20_BRANDIN
G_%2c%20DE%20LAS%20INSTITUCIONES%20DE%20SERVICIOS%20DE%20
CALL%20CENTER%2c%20CASO%20PEOPLE%20CONTACT%20MANIZALES%
20FINAL.pdf 
 
GONZÁLEZ, Felipe, “Una introducción al Design Thinking”, obtenido el 15 de julio 
del 2015 desde 
https://dschool.stanford.edu/sandbox/groups/designresources/wiki/31fbd/attachme
nts/027aa/GU%C3%8DA%20DEL%20PROCESO%20CREATIVO.pdf?sessionID=
7ac1b2b701e15ad91320419ff269e3a7a1431ff7. 
 
95 
 
González R., Miguel, “Supermercado Northgate González encontró su lugar y 
sigue creciendo”, obtenido el 16 de Junio del 2016 desde 
http://www.unidossc.com/articles/gonz225lez-19927-northgate-tienda.html 
 
Informe sobre el Comercio, sf., obtenido el 5 de mayo del 2015, desde 
https://www.wto.org/spanish/res_s/booksp_s/anrep_s/world_trade_report11_s.pdf. 
IMPI, “Manual del Usuario ClasNIZA”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde 
http://clasniza.impi.gob.mx/SiteCollectionDocuments/Manual%20de%20usuario.pd
f 
 
IMPI, “Servicio de consulta externa sobre información de marcas”, obtenido el 17 
de Mayo del 2016 desde 
http://marcanet.impi.gob.mx/marcanet/controler/FoneticaBusca 
 
INEGI, “Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas”, obtenido el 25 
de octubre del 2016 desde  
http://www3.inegi.org.mx/sistemas/mapa/denue/default.aspx 
 
INEGI, “Estadística Integral del Programa de la Industria Manufacturera, 
Maquiladora y de Servicios de Exportación”, obtenido el 25 de octubre del 2014 
desde http://www.inegi.org.mx/sistemas/bie/ 
 
INEGI, “Sistema de Clasificación Industrial de América del Norte 2013”, p. 54 
desde la base de datos de INEGI 
 
MORILLO, Marysela, Venezuela en comercio internacional y frente al desarrollo 
sustentable, obtenido el 30 de abril del 2015, desde 
http://www.scielo.org.ve/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1315-
 95182007000100003&lng=es&nrm=iso>. ISSN 1315-9518. 
 
NÁJAR, Alberto, “¿De qué le sirve a México ser el país con más libre comercio   
del mundo?.”, obtenido el 04 de mayo de 2015 desde: 
http://www.bbc.co.uk/mundo/noticias/2013/05/130514_mexico_pais_tratados_libre
_comercio_economia_an 
 
Países con Tratados y Acuerdos firmados con México, s.f., obtenido el 15 de 
diciembre del 2015, desde 
http://www.gob.mx/se/articulos/mexico-cuenta-con-12-tratados-de-libre-
comercio?idiom=es. 
 
PALMNA, Paola, Tratados de libre comercio: mucha política y poca riqueza, 
obtenido el 4 de mayo del 2015, desde 
www.forbes.com.mx/tratados-de-libre-comercio-mucha-politica-y-poca-riqueza/. 
 
96 
 
Piqueras, C., & de Albacete, C. P. G. “El jardinero en la empresa: una fábula sobre 
coaching para mejorar tus habilidades”. Profit Editorial I. 2009 
 
Registration of Food Facilities, sf., obtenido el 5 de julio del 2015, desde 
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/FoodFacilityRegistration/default.htm. 
 
RUIZ CHIAPETTO, Cresencio, “La economía y las modalidades de la urbanización 
en México: 1940-1990” en Revista Economía, Sociedad y Territorio, 2(5), México, 
vol. 2, núm 5, enero-junio 1999, pp. 3-12. 
 
San Diego, California Zip Code Map & Detailed Profile, s.f., obtenido el 15 de 
enero del 2016, desde 
http://zipatlas.com/us/ca/san-diego.htm#race-distribution 
 
SAT, “Listado de Sociedades de Agente Aduanales”, obtenido el 27 de octubre del 
2014 desde  
http://www.sat.gob.mx/aduanas/tramites_autorizaciones/agentes_apoderados/Pagi
nas/Listado_de_sociedades_de_agentes_aduanales.aspx 
 
SAT, “Lista de Transportistas”, obtenido el 27 de octubre del 2014 desde  
http://www.sat.gob.mx/aduanas/tramites_autorizaciones/transportistas/Paginas/def
ault.aspx 
 
Secretaría de Promoción Económica de Jalisco, “Descripción de Puesto, 
Coordinador de Mercado Norteamericano”, obtenido el 10 de Junio del 2016 desde 
http://transparencia.info.jalisco.gob.mx/sites/default/files/Descripci%C3%B3n%20d
e%20puesto%20Coordinador%20de%20Mercado%20Norteamericano.pdf 
 
SEDESOL, “Listado de Empresas Exportadoras”, obtenido el 12 de Junio del 2016 
desde inaes.gob.mx 
 
SKYLER, Heather, Supermercado Northgate González encontró su lugar y sigue 
creciendo, 2014, obtenido el 5 de marzo del 2016 desde Negocios, sitio web la 
Prensa Excelsior, desde 
http://www.unidossc.com/articles/gonz225lez-19927-northgate-tienda.html. 
 
STPS, “Matricula y Egreso”, obtenido el 27 de octubre del 2014 desde  
http://www.observatoriolaboral.gob.mx/ola/content/common/reporteIntegral/busque
daReporte.jsf#AnclaReporte 
 
Trade Map, “Export Controls Summary”, obtenido el 10 de Junio del 2016 desde 
http://www.trademap.org/Index.aspx 
 
97 
 
US Census Bureau, “North American Industry Classification System”, p. 40 desde 
la base de datos de US Census Bureau 
 
USPTO, “Searching Trademarks”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde 
http://www.uspto.gov/ 
 
USPTO, “Trademarks”, obtenido el 17 de Mayo del 2016 desde 
http://www.uspto.gov/trademark/trademark-updates-and-announcements/nice-
agreement-tenth-edition-general-remarks-class 
 
VUCEM, “Trámites y requisitos”, obtenido el 8 de julio del 2015 desde 
https://www.ventanillaunica.gob.mx/vucem/TramitesyRequisitos/index.htm 
 
WITKER J., Régimen jurídico del comercio exterior de  México, obtenido el 5 
de mayo del 2015, México. 
 
World Bank Group, “Ease of Doing Business in Mexico”, obtenido el 25 de octubre 
del 2014 desde 
http://www.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/mexico/#trading-across-
borders 
 
Zip Atlas, “San Diego Race Distribution”, obtenido el 16 de Junio del 2016 desde 
http://zipatlas.com/us/ca/san-diego.htm#race-distribution 
 
OTRAS FUENTES 
Guía y acompañamiento coach certificada Guadalupe Haro 
 
Guía y acompañamiento coach certificada Maria Del Pilar Zermeño Torres 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
98 
 
ANEXOS 
ANEXO 1 GUÍA DE TÓPICOS – INVESTIGACIÓN CUALITATIVA 
 
 
 
 
Concepto  y descripción actual del comercio exterior 
Motivaciones e intereses de involucrarse 
Requisitos para participar en el comercio exterior 
Quién debe proporcionar esta información 
Ideal en un proceso de importación / exportación 
Acceso a la información 
Opinión sobre los manuales con procedimientos sobre comercio exterior 
Información y contenido indispensable 
Conoces y sabes de: 
•Legislación para exentar pago de impuestos y preferencias arancelarias 
•Aduanas para importar o exportar de acuerdo al producto y país de origen 
•Descripción y definición de conceptos cómo: agente aduanal, padrón de importadores, DTA, 
encargo conferido, carta encomienda, VUCEM, COVE, e-document, telex release. 
Las imágenes y pasos te facilitan la comprensión de información 
Opinión sobre los procedimientos guiados 
Dependencias gubernamentales que promueven el comercio exterior 
Para quién es el comercio exterior  
Considera importante el conocer y evaluar las fortalezas y debilidades personales y de su 
organización 
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ANEXO 2 CAPTURA DE ENTREVISTAS 
 
En documento adjunto por la magnitud de información. 
 
ANEXO 3 CERTIFICADO DE ORIGEN 
 
En documento adjunto por la magnitud de información. 
 
ANEXO 4 BITÁCORAS 
 
Modelo de bitácora 
Bitácora de: Montserrat Moncada N.  
Fecha: 06/Junio/2016 
Lugar: Tlaquepaque, Jal. 
 
 ¿Cómo fue el contexto? Le llamamos contexto al ambiente de la reunión.  
Se realizó la primera entrevista a la directora de la empresa. Se muestra motivada 
y entusiasmada con todo lo que implica el proyecto de internacionalización en su 
empresa. Demuestra mucha sinceridad y claridad con sus objetivos. 
 ¿En qué consistió el quiebre presentado? Quiebre es el tema sugerido por 
el coachee o cliente. 
Una situación incómoda por recordar temas del pasado donde ha vivido fraudes 
en la compañía. Tiene expectativas muy altas siempre hacia las otras personas y 
coloca sus expectativas en los demás sin cargar con sus propias 
responsabilidades. Quiebres respecto a las expectativas y confianza depositada 
en los otros. 
 ¿Qué línea de indagación siguió el coach? Se refiere a que preguntas se 
formularon.  
Conocer los objetivos y alcances de estos. 
Limitantes en sus metas y antecedentes que truncan su proceso de éxito. 
 Interpretación facial y postura corporal 
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Utiliza elementos pacificadores para atenuar la tensión en temas, mueve su pie 
constantemente. 
Manejo de manos: persona extrovertida, hay credibilidad en el mensaje cuando 
muestra las palmas de su mano. 
Postura: preguntas que hablan sobre limitantes la ponen incomoda y cambia su 
postura y se reacomoda. 
 ¿Cierre de la sesión? Cómo sentí la conversación, cómo me sentí yo 
durante la entrevista y cómo reaccionó el coachee. 
Una conversación bastante fluida y sencilla para ir abordando cada uno de los 
siguientes elementos que componían la entrevista. Si hubo un momento incomodo 
cuando se habla de sueños o éxitos truncados que tuve que pasar a la siguiente 
pregunta sin abordar más ese tema. 
 
Modelo de bitácora  
Bitácora de: Montserrat Moncada N.  
Fecha: 10/Junio/2016 
Lugar: Tlaquepaque, Jal. 
 
 ¿Cómo fue el contexto? Le llamamos contexto al ambiente de la reunión.  
Entrevista realizada a una chica que lleva la administración de la empresa. Daba 
pocos comentarios en cada pregunta y se veía forzada o limitada a contestar. 
Duda mucho antes de dar cada respuesta y repite 1 o 2 veces cada pregunta para 
reformularse lo que se le pregunta. 
 ¿En qué consistió el quiebre presentado? Quiebre es el tema sugerido por 
el coachee o cliente. 
Comenta que siente una gran responsabilidad por un antecedente delicado dentro 
de la empresa y que ella está interviniendo para evitar que les siga perjudicando. 
 ¿Qué línea de indagación siguió el coach? Se refiere a que preguntas se 
formularon.  
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Conocer sus percepciones sobre el clima organizacional. 
Limitantes en sus metas y antecedentes que truncan su proceso de éxito. 
Conocer su participación en la toma de decisiones sobre el futuro de la empresa. 
 
 Interpretación facial y postura corporal 
Utiliza elementos pacificadores para atenuar la tensión en temas, mueve su pie 
constantemente. 
Manejo de manos: frota sus manos cuando habla de temas de liderazgo 
demostrando empoderamiento y menciona que siente la empresa de ella. 
Postura: pone recta su postura con temas de liderazgo y su participación activa en 
la empresa 
 ¿Cierre de la sesión? Cómo sentí la conversación, cómo me sentí yo 
durante la entrevista y cómo reaccionó el coachee. 
Una conversación un poco escasa de información. Hubo momentos de silencio en 
los que esperaba que comentara más sobre un tema y no había participación de 
parte del coachee. Risa forzada no tan auténtica cuando se cuestiona sobre el 
futuro de la organización. 
 
Modelo de bitácora 
Bitácora de: Montserrat Moncada N.  
Fecha: 10/Junio/2016 
Lugar: Tlaquepaque, Jal. 
 
 ¿Cómo fue el contexto? Le llamamos contexto al ambiente de la reunión.  
Entrevista realizada al auxiliar de producción. No está tan situado con el tema de 
la internacionalización y desconoce las implicaciones que esto pueda tener en la 
organización. Temerosa al contestar las preguntas y limitada en cada comentario 
con temor de que pudiera dar una respuesta incorrecta (cuando realmente no 
aplica puesto que no hay respuestas buenas o malas) 
 ¿En qué consistió el quiebre presentado? Quiebre es el tema sugerido por 
el coachee o cliente. 
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Demuestra inconformidad y menciona brevemente la dificultad sobre las órdenes y 
comunicación dentro de la empresa por la intervención de los hijos de la dueña. 
Interfieren argumentos con lo que menciona su jefe directo y lo que puedan decir 
los hijos de la dueña. 
 ¿Qué línea de indagación siguió el coach? Se refiere a que preguntas se 
formularon.  
Conocer sus percepciones sobre el clima organizacional. 
Limitantes en sus metas y antecedentes que truncan su proceso de éxito. 
Conocer su participación en la toma de decisiones sobre el futuro de la empresa. 
 
 Interpretación facial y postura corporal 
Utiliza elementos pacificadores para atenuar la tensión en temas, frota una pluma 
en sus manos y el reloj de su mano 
Manejo de manos: sudorosas y se seca en su pantalón. 
Postura: manos cruzadas en muchas ocasiones y se soba constantemente el 
brazo 
 ¿Cierre de la sesión? Cómo sentí la conversación, cómo me sentí yo 
durante la entrevista y cómo reaccionó el coachee. 
Se percibió un ambiente muy incómodo ya que el coachee utilizaba muchos 
distractores. Fue una conversación muy breve pero dio comentarios concretos 
sobre la participación que tienen familiares en áreas que no les corresponde 
intervenir. 
 
Modelo de bitácora 
Bitácora de: Montserrat Moncada N.  
Fecha: 10/Junio/2016 
Lugar: Tlaquepaque, Jal. 
 
 ¿Cómo fue el contexto? Le llamamos contexto al ambiente de la reunión.  
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Entrevista realizada al auxiliar del departamento de producción. Tiene muy en 
claro sus objetivos dentro de la empresa. El ambiente en su comunicación es 
fluido ya que se enfocó básicamente en escuchar cada una de las preguntas y dar 
la respuesta de manera clara y concreta. 
 ¿En qué consistió el quiebre presentado? Quiebre es el tema sugerido por 
el coachee o cliente. 
Demuestra una incomodidad con el tema del trabajo en equipo. No se siente parte 
de un equipo porque dice que cada quien tiene actividades muy independientes y 
no hay integración en su área. La comunicación entre ellos es escasa y se limita a 
temas de trabajo o actividades que deben desarrollar.  
 ¿Qué línea de indagación siguió el coach? Se refiere a que preguntas se 
formularon.  
Conocer sus percepciones sobre el clima organizacional. 
Limitantes en sus metas y antecedentes que truncan su proceso de éxito. 
Conocer su participación en la toma de decisiones sobre el futuro de la empresa. 
 
 Interpretación facial y postura corporal 
Manejo de manos: entrelazadas y muestra constantemente la palma de sus 
manos. 
Postura: Demuestra sorpresa o incredulidad en sus facciones de la cara cuando 
se le habla del proceso de internacionalización. 
 ¿Cierre de la sesión? Cómo sentí la conversación, cómo me sentí yo 
durante la entrevista y cómo reaccionó el coachee. 
Una entrevista muy extensa y donde se destacaron temas negativos sobre el 
ambiente laboral. El coachee esperaba a que continuara con la siguiente pregunta 
para dar nuevos argumentos a sus puntos de vista, demostraba un poco de 
ansiedad y frustración por los temas delicados sobre su área de trabajo. 
 
Modelo de bitácora 
Bitácora de: Montserrat Moncada N.  
Fecha: 10/Junio/2016 
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Lugar: Tlaquepaque, Jal. 
 
 ¿Cómo fue el contexto? Le llamamos contexto al ambiente de la reunión.  
Entrevista realizada al encargado de ventas, se muestra entusiasmado con el 
proyecto de internacionalización pero demuestra un poco de tristeza en la poca 
participación que hacen las otras áreas para alcanzar esos objetivos que tiene 
muchos años la directora queriendo alcanzar. 
 ¿En qué consistió el quiebre presentado? Quiebre es el tema sugerido por 
el coachee o cliente. 
Habla muy brevemente que existe poca participación de los empleados en 
alcanzar los objetivos de la empresa. Le desmotiva que nadie ayude en el 
proyecto de internacionalización y le causa emociones de tristeza.  
 ¿Qué línea de indagación siguió el coach? Se refiere a que preguntas se 
formularon.  
Conocer sus percepciones sobre el clima organizacional. 
Limitantes en sus metas y antecedentes que truncan su proceso de éxito. 
Conocer su participación en la toma de decisiones sobre el futuro de la empresa. 
 
 Interpretación facial y postura corporal 
Utiliza elementos pacificadores para atenuar la tensión en temas, mueve su pie 
constantemente y juega con la pluma en sus manos. 
Manejo de manos: manos entrelazadas y utiliza distractores como el celular y la 
pluma. 
Postura: preguntas que hablan sobre limitantes la ponen incomoda y cambia su 
postura y se reacomoda. 
 ¿Cierre de la sesión? Cómo sentí la conversación, cómo me sentí yo 
durante la entrevista y cómo reaccionó el coachee. 
Una entrevista un poco tensa por los temas intimidantes para el coachee pero 
demostraba confianza y seguridad con sus comentarios. Experiencia y 
conocimiento del ambiente laboral ya que tiene antigüedad en la compañía. En 
temas incomodos se talla los ojos y resalta mucho la congruencia en el trabajo y 
participación de todas las áreas. 
Anexo 2- Captura Entrevistas 
 
Pregunta 1 
¿Por qué pensaste en el comercio exterior? 
Pues es como lo que está de moda los negocios con China traerte cosas, y todo eso y 
aquí mismo en el ITESO te hablan mucho de la relación con China, desde el primer 
semestre vino un tipo a hablarnos de los avances que se habían hecho en la relación 
con China. Tengo un par de amigos se graduaron conmigo en la carrera que también 
ya trajeron cosas de China, otros que están exportando a China, como que escuchaba 
mucho al respecto y dije hmmmm yo que estoy en un ámbito un poco más 
especializado que tenemos mucho contacto y que tenemos ya la facilidad y tenemos 
¿Cómo se dice? fondos para invertir, me puse a investigar y que podría haber y lo que 
buscaba me salía todo allá muy muy barato. Bueno de hecho no era exclusivamente 
China porque para instrumental médico resulta ser que Pakistán es muy bueno 
también, pero la gente en general no importa tanto de Pakistán entonces todo lo que 
buscaba eran muchas guías de China ¿Cómo importar desde China? Los pasos a 
seguir para traerte productos de China y no de Pakistán entonces dije ay no para qué 
me rompo la cabeza si todo mundo trae de China pos hay que seguir lo que ya 
plantearon los demás.  Hay muchas, literalmente me encontré con una empresa que te 
asesora, no recuerdo como se llama, pero está en muchos países de Latinoamérica, no 
recuerdo el nombre pero es algo como Import China, o sea, exclusivamente se 
encargan de China, entonces platiqué un poquito con ellos, cómo funciona?, de qué se 
trata? y me dijo, yo tengo gente en China, uno de nuestros servicios es literalmente ir a 
la fábrica, conocer al proveedor, enviarte un reporte de calidad, comprarte las 
muestras, mandártelas, básicamente hacer todo, pero luego yo dije, bueno para que 
pagarle a alguien, que tan difícil puede ser hacerlo por mi cuenta, entonces yo les dije, 
ah bueno, gracias, y de cualquier manera me pasaron sus guías y todo eso, o sea ellos 
tienen la información abierta, pero si no hacerlo, y que ellos lo hagan por ti, pues ya les 
pagas. La guía es específicamente para importar a México, pero si era medio ambiguo, 
decía un permiso de COFEPRIS dependiendo del producto que elijas, y dices, bueno 
ok, pero qué producto, que forma tengo que llenar, donde tengo que  ir a entregarla y 
todo eso, y pues eso, por lo mismo yo dije ah!  Qué tan difícil puede ser, realmente no 
era urgencia, no era como ya necesitáramos traernos los productos, entonces dije voy 
a tomarme mi tiempo, para hacerlo con mi cuenta, no pude, te contacté, hable a 
COFEPRIS 1000 veces, entonces... La primera importación fue por China Post y fue 
muy raro, porque si dije que en realidad no me dieron el número de guía hasta que lo 
pedí, o sea todo el tiempo hubo un número de guía, pero ellos sintieron que no era 
necesario mandármelo, hasta que se los pedí, yo pensé que por ser envío gratis no 
tenía rastreo, yo no sabía que todos los internacionales tenían rastreo, pero cuando 
pasó tanto tiempo y no llegaba, yo creí que ya no iba a llegar o que habían detenido, 
les pregunté oye no tienes el número de guía, no me ha llegado, y entonces ya me lo 
dio y al otro día tal cual, ya había llegado, en la oficina postal de Guadalajara, mínimo 
pasó Aduana y si fue muy, muy rápido, fue oye me interesa este producto, es lo más 
barato que está, me dijeron cuántos quieres, y yo dije pues ahorita nada más para 
probar, y me dijeron que no incluye envío, porque es para probar, entonces lo pagué 
pro PayPal, y todo bien, se lo pagas a nombre de un chinito, tampoco era una empresa 
ni nada. 
Porque al final de cuentas es una fuente importante de ingresos para el país, o sea si tu 
vendes tus productos en otros lados, generas divisas, llegas a otros mercados, etc. 
Realmente no empezamos con la idea de querer exportar, realmente fue de suerte, 
porque? Porque nosotros le vendemos a ciertas cadenas y esas cadenas se van 
expandiendo a EUA y de EUA hacen los pedidos a la misma franquicia, o sea de la 
misma franquicia nos siguen pidiendo los muebles para Chicago o Houston, Phoenix o 
Nueva York, etc. entonces la misma franquicia a la que le vendíamos pues nos fueron 
pidiendo, entonces ahí fue donde nos dimos cuenta que  nuestros precios eran 
competitivos, que la calidad que teníamos era buena y que podíamos ingresar a otro 
mercado por los precios que manejábamos, obviamente nos dimos cuenta podíamos 
competir con precio y calidad. También manejamos importaciones, de hecho seguimos 
manejando, porque en algunos momentos tenemos que traerle al cliente, no te puedo 
mencionar, pero cierta cadena de restaurantes necesitan, no solo los mobiliarios 
comerciales, sino también algunas máquinas muy específicas, por ejemplo,  una 
máquina para hacer licuados o malteadas o cierta otra máquina para poder hacer tal o 
cual cosa, entonces en ciertos casos para la República Mexicana, si hacíamos  
importación de los productos de ciertas marcas, porque complementábamos todo un 
proyecto con eso, más bien es para entregar el proyecto completo y que no fueran con 
alguien que si les pudiera entregar el proyecto completo. 
Bueno, primero que nada, o algunas de las materias primas que tenemos en la 
empresa, son únicamente de importación, porque México no es productor de esas 
materias primas, entonces bueno ahí si fue como necesidad obligatoria, buscar 
mercados extranjeros, afortunadamente ya tenemos en China un contacto de productor 
de extracto de té y aparte son productores de la planta y pues con ellos empezamos a 
hacer la negociación, el vínculo y ya tenemos 4 años trabajando con ellos, en pura 
importación. 
Primero yo no sabía nada hardware, no sabía nada de la parte tecnológica y me 
conectó la incubadora con un cuate que se llama Diego Garay que es experto en todas 
esas ondas, desde el primer día que nos vimos, me dijo sabes qué? Tu proyecto tiene 
un reto en precio, porque todo lo que tú quieres en el hardware que quieres tener, no te 
va a salir en menos de 30 dlls. Y yo dije yo quiero que eso me salga en $250.00 pesos 
igual y todo el kit, y el solo me estaba hablando de la parte tecnológica, entonces me 
dijo, yo creo que desde ahorita te voy diciendo que la onda es en China, igual y me 
estoy quitando la chamba, pero en cuestión tecnológica… igual y podemos hacer aquí 
una planeación, con un intermediario, pero pues la onda es allá, entonces allí empecé a 
gestionar, y me dijo yo la verdad checo mucho la página de Alibaba, que igual y ya 
tienen algo hecho, porque un desarrollo tecnológico te cuesta 300, 400, 500 mil o más, 
no? entonces me dijo, lo ideal sería encontrar algo que ya esté hecho, que los Chinos 
ya tienen casi todo y aquí lo modificamos, y así empezó, y dije órale pues voy viendo 
que existe allá y lo vamos a buscar y ya fue cuando llegué contigo. 
Pues nuevos mercados, la posibilidad de alcanzar nuevos mercados. 
 
Pregunta 2 
¿Qué te motivo a considerar esa opción? 
Básicamente fue que la mayoría de la gente sabía y que todos están teniendo negocios 
con China y aparte me encontré manuales, y básicamente  sé que si me atoro va a 
haber alguien que me pueda asesorar, de los lugares que me encontré, porque 
específicamente empecé buscando material médico, y los fuertes eran Pakistán, Hong 
Kong, China y estaban también Italia, pero era el costo era muy alto. Pero si 
básicamente fue por popularidad que ganó China. 
"Me interesaba mucho llegar a más mercados, que nos conocieran del otro lado, bueno 
en EUA, y tener una ganancia, porque al fin de cuentas nuestro mobiliario es de acero 
inoxidable y las hojas de acero se compran al tipo de cambio del día, entonces en base 
a eso perfectamente puedo competir, porque de todas maneras compro el material al 
dólar, entonces no tengo ningún problema en vender allá en dólares también, no tengo 
ningún problema. En cuanto a la importación, tengo que hacer importaciones porque 
tengo que complementar los productos que hago, porque al cliente, me dicen quiero 
este restaurante así como están toda la maquinaria etc. 
Bueno el mismo cliente, que nos da una parte de la materia prima, nos llegó a ofrecer 
por allí una lista de tés seleccionados a mano, muy gourmet, que era un producto que 
nunca habíamos considerado ni siquiera, manejar dentro de la línea de la empresa, 
pero nos mandó unas muestras y empezamos a hacer las degustaciones y a analizar el 
proyecto y nos encantó, y eso fue el parte aguas por parte del proveedor que nos 
impulsó, nos apoyó para poder sacar nuestra cuarta línea de productos, que es la línea 
gourmet, y que inclusive esa ya estamos viendo la posibilidad de exportar a EUA. 
La verdad es que yo dije, híjole China! Me metí luego, luego a buscar con la gente, oye 
qué onda con comercio con China, y recibí comentarios de que, oye no es tan difícil 
como crees, y eso me empezó como a climatizar, y a decir, oye igual y no está tan 
complicado, vamos platicando con la gente que sabe, porque sobre todo me 
emocionaban las posibilidades a las cuales podría llegar, igual y yo estaba pensando 
en X producto, y ellos me ofrecían una gamma mucho más amplia de la que había 
encontrado aquí, y eso me emocionaba, y empecé a hacer números y dije, pues vale la 
pena hacer eso, en vez de igual aquí hacer todo y que me salga más caro, eso como 
que me emocionó, las posibilidades de China, no? 
También en parte estrategia. 
Pregunta 3 
Qué problemas crees solucionar involucrándote en comercio exterior? O ¿Qué mejoras 
lograrás involucrándote en comercio exterior? 
Para eliminar el intermediario, en realidad, porque mis proveedores son los que me 
dijeron, yo lo traigo de China y sale muy bueno, cuando los cuestionamos, eso dijeron, 
por eso les doy buen precio, porque lo traje de China y no tienen el Brand, entonces fue 
cuando pensamos, por lo mismo que te digo, no teníamos prisa, estábamos viendo 
como ampliar la línea de negocios, y sabíamos que estaban a nuestra posibilidad, y 
dijimos, y si ya no compramos a ellos y mejor nos dedicamos a vender, yo más bien lo 
que decía es si él pudo, porque yo no puedo, porque me lo está vendiendo una 
persona que no es como que tiene un negocio enorme, sino que una persona que 
decidió invertir su dinero y recuperó al triple vendiendo algo que compró en China, y 
pues dije que tan complejo puede ser.  A la empresa creo que le ayudaría ampliando 
un poco las líneas de negocios, más bien, porque ahorita dependemos al 100% de los 
servicios que nos presta el médico, entonces si el médico se rompe la mano o algo así, 
y ya no puede trabajar, ya no entra dinero, entonces, digo bueno pensando a largo 
plazo, digo bueno se va a retirar en algún momento, no puede parar toda su vida, y me 
gustaría tener la oportunidad de seguir en el negocio, entonces si ya no se puede por el 
lago de los servicios y ya tiene una marca establecida, con antigüedad, tenemos los 
contactos, nos conocen, pues entonces aprovechar y meter un poco de alternativas de 
ingresos.  Los contactos sería básicamente gente con la capacidad de decidir si se 
compra algo o no, por ejemplo, vemos gente hospitales, pero no solamente a la 
secretaria, sino al de compras de los hospitales, sabíamos quién iba a quedar, en las 
nuevas administraciones de los hospitales, eso también convenía mucho y también 
pensamos, bueno si no lo fuéramos a hacer nosotros, sabemos y tenemos relación 
muy estrecha con gente que ya hace eso, entonces nos podemos asociar con ellos, 
entonces nos inyectamos capital y vemos ya que ellos se encarguen de la venta, pero 
si principalmente eso, que ya tenemos en Guadalajara desde el 2004, 2003, poquito 
antes, como 2001, entonces  pos ya eso a la larga, en todo el tiempo le hemos 
comprado a alguien medicamentos, todo el tiempo hemos estado atendiendo gente que 
está en puestos buenos, entonces parte del servicio es mantener la relación profesional 
con las personas, y el sector no es tan grande en la ciudad, todos se conocen. 
Pues obviamente cumplo con las expectativas de ventas de la empresa para empezar, 
parte fundamental, llegar al mínimo, o sea la meta desde el día uno tiene que ser 
obviamente vender arriba del punto de equilibrio, entonces, o sea si vendemos 
muchísimo más pues esa es la idea, sí, tenemos metas de ventas. O sea incrementar 
el volumen de ventas, y sé que lo voy a lograr en el mercado americano, digo no es 
fácil pero se puede. 
Principalmente uno de los problemas que quiero resolver y de forma más rápida, que 
ya lo estamos trabajando, es la agilidad en fabricación de producto, empaque de 
producto, embalaje de producto y enviar a destino en la parte de exportación, que como 
tú sabrás eso es lo que nos tiene medio atorados,  que nos ha atorado por cuestiones 
de exportación de papeleo, no del producto en sí, entonces digamos que nos resta 
inercia cuestiones de papeleo o cuestiones burocráticas o de trámite que en sí la parte 
del negocio de comercio exterior. 
Si vale la pena, creo… de hecho ese ha sido un tema que es una barrera, porque dije 
que puedo que solucione costo y que haga incluso que el producto sea viable, porque 
imagínate que lo hago aquí y me traigo de EUA, piezas y todo y ni siquiera es viable, 
entonces esa es una posibilidad bien grande, de decir, sabes qué? En China si va a 
ser, pero una barrera que pasa con todas esas trabas que pueden haber arancelarias 
que yo no sé, que me metan en más problemas en vez de facilitármelo, ese ha sido el 
dilema, pero sabes que también, ahorita que me acuerdo, me gustó mucho la idea de 
allá también, el hecho el hecho de que me decían todos que estaban urgidos como a… 
se podría decir de trabajo, sabes qué? Ellos te van a decir que sí, y se van a acoplar a 
lo que les digas, cosa que es bien difícil aquí, aquí hay pocos ingenieros que se animan 
a hacer un desarrollo y a veces te dicen, huy esto no, y esto bien caro y así, y allá 
están dispuestos. 
Si claro, en cuestión de producto tienes un producto que cumple con los requerimientos 
para ingresar a otros países. 
 
Pregunta 4 
Cuál es tu ideal en un proceso de importación / exportación? 
Pues soñándole un poco, a mí me gustaría que fuera más como automático, que no 
tuviera que preocuparme porque me va a entrar este paquete y estar viendo si si pasó, 
ese paquete, o esa embarcación, no sé cómo se le llama al paquete de paquetes, sino 
saber que cuando le pago al proveedor, es casi seguro que va a llegar, si ya hice el 
padrón y todo eso, y no estarte preocupando cada vez que lo compras y cada vez que 
lo recibes, que no sé si sea el caso, porque no lo he hecho más de estas veces en 
compras de un producto a la vez, pero tengo entendido que es un miedo constante, 
que está pasando todo y de repente pueda algo no pasar, eso creo que funcionaría 
muy bien, estar como más tranquilo digamos con que todo va a llegar sin ningún 
problema. Por automático me refiero, por ejemplo, si yo contrato Netflix sé que cada 
mes se va a cobrar de mi tarjeta automáticamente y no voy a dejar de tener el acceso 
al servicio o que no se si cargo el celular a mi tarjeta, se a jalar de allí el dinero.  
Básicamente eso, el no tener que hacer cada paso de la compra, cada vez que quiero 
hacer una compra, sobre todo si es exactamente lo mismo, o sea si es llevar la forma x 
al lugar X, si pudiera tener no sé, tener una licencia de: durante los próximos 5 años ya 
la hiciste, eso sería fabuloso y no tener que estarte preocupando a cada rato, entonces 
básicamente a eso me refiero con automatizar, básicamente sería apretar un botón de 
mi computadora y decir oye, proveedor quiero 100 de estos y ya.  No creo que sea tan 
complicado, metiéndole tiempo y dinero, no sé, que tan difícil ha de ser, Amazon por 
ejemplo, que tiene una cosa enorme, y aparte creo que tenemos una buena relación 
con China comercialmente, yo sé que es complejo traer algo de un país a otro, aparte 
de las Leyes que pudiera tener cada país, si ya se tienen las bases, nada más vas al 
siguiente país y les dices oye, mira tengo este sistema con China, porque no me abres 
el mismo sistema en  Pakistán, y luego en Vietnam y no sé así replicarlo, sería lo 
óptimo, yo creo que para todo el mundo, de hecho, yo definitivamente no estudie eso, 
ni le sé, como que cada país tiene sus reglas, se complica y no entiendo porque, a todo 
mundo le conviene que las fronteras sean abiertas, no? a todo mundo le conviene que 
se abran las fronteras, no? 
Es que en la exportación, realmente no es difícil, hacemos la factura, el certificado de 
origen, nuestro empaque no es difícil porque son muebles grandes, en nuestro caso 
todo es la misma fracción aunque sean 10 piezas.  El ideal para mi es que recolectan el 
día de hoy, el día de mañana llega a Laredo, el día siguiente hacen el cruce, el tiempo 
que tarde en pasar de Nuevo Laredo, Tamps. A Laredo, Tx. Y que al día siguiente ya 
llegue a la ciudad de San Antonio, eso para mí sería lo ideal, porque los tiempos de 
cruce entre México y EUA son demasiado altos, el tiempo de espera es demasiado, no 
es culpa de nosotros como exportadores, ni nada, al contrario, que significa que el 
volumen de venta es demasiado alto, y hay días, personalmente me ha tocado ver, 
camiones que tardan horas en pasar, simplemente porque está la línea llena, no es 
porque no tengan la capacidad o que esté difícil, sino porque realmente hay mucho 
comercio.  Entonces ojalá que empiecen a abrir más puertas allá en Laredo o 
utilicemos más… o que se agilice a Mc Allen. 
Fíjate que con nuestro proceso de importación es relativamente sencillo, también 
porque ya tenemos cuatro años trabajando con los proveedores, e inclusive están en 
China y nos contestan los correos muy rápido, no ha habido problemas de 
comunicación o lost in translation, o sea de repente ha funcionado muy bien, ellos nos 
lo mandan a Manzanillo y nosotros lo traemos a Guadalajara, sin ningún problema que 
necesitas, esto, cuanto, esto, ah, haz el pago aquí, se hace el pago te mandan toda la 
documentación por paquetería y digital y esperas a que te llegue el producto y nos lo 
traemos. Somos pioneros en la parte de exportación, o sea estamos empezando, pero 
a mí me gustaría que fuera igual de sencillo, como la importación, o sea de poder decir 
oye tú cliente en Canadá te lo dejo en puerto vecino y él se encarga, y que tal vez 
obviamente se necesita contratar un intermediario, que te va a hacer la parte logística 
que se encargue de todo, porque aunque es importante conocer de todo, pero por 
ejemplo, nosotros somos súper poquitos en la empresa, entonces o te dedicas a la 
parte de comercio o te dedicas a producir o te dedicas a vender nacional o te dedicas a 
vender al cliente, eso para mí es muy importante, decir necesito esto ponerlo en tal 
lado, y que el intermediario que sea tu socio comercial, no sea tu proveedor de 
servicios, ah si no te preocupes, obviamente te cobro, es mi chamba.  Sería buenísimo 
que en ese inter como por ejemplo Jaltrade o ProMéxico, que te puedan conseguir 
clientes potenciales, no solamente el que tu consigues desde aquí, porque si tú estás 
en México, es más difícil conseguir un cliente extranjero, que una persona que tiene 
vínculos totalmente en comercio exterior de México-EUA, México-Europa, México-
Canadá, simplemente por la gente que ves si estás involucrado en comercio exterior.  
Lo mejor en teoría sería como una homologación de todo, que tanto en EUA, como en 
Europa o donde sea,  digo, es un producto nuevo, das de alta el producto nuevo, como 
lo haces con los UPC, los códigos de barra, lo das de barra, tun tun, y ya, y 
evidentemente que vengan con su parte de impuestos y regulaciones no arancelarias y 
lo que sea, pero que sea igual en todos lados. 
Yo esperaría una comunicación rápida, obviamente que nos entendamos, no sé, en un 
inglés, primero ese contacto de tener la seguridad de que la empresa es seria, tener 
también la seguridad de que me van a dar la calidad, porque me han dicho que tienen 
varias calidades y que a México no mandan la mejor, y sobre todo, que en temas 
tecnológicos y en otros aspectos también, imagínate que quiero hacer un molde allá, o 
que quiero producir allá los muñecos, te mandan por muchísimas unidades, o sea te 
dicen, ok si te vendo, esa también es una traba, porque decíamos, ok, queremos que 
nos echamos el desarrollo allá, ellos no te van a hacer un desarrollo si tu no les 
compras, no sé, a partir de 10,000, entonces digo, ya estas invirtiendo en un inventario 
que no sé 10,000 por el hardware, ya es otra barrerota, si me entiendes? Y si yo quiero 
que me manden unos prototipos, pues no me lo van a hacer, porque para 10 que 
quiero no me van a hacer un desarrollo o igual y me cobran y me lo hacen todo…, o 
sea es el tipo de cosas que yo esperaría tener una comunicación bien efectiva, bien 
clara, que tomaran lo que nosotros les estamos pidiendo y que igual y podamos llegar a 
un acuerdo de no sé, pago el desarrollo y no me pides tantas piezas, o pago el 
desarrollo pero me comprometo que igual y si te voy a comprar unas 5,000, eso 
esperaría como que una negociación que nos haga ganar a los dos,  que no sea tan 
cerrada, y la calidad, y obviamente que los costos de lo que estoy trayendo no sea un 
rollo. 
Que fuera más sencillo en cuestión de trámites, partimos, de que los trámites son 
complicados, no solo los de comercio exterior, más sistemático y sencillo. 
 
Pregunta 5 
¿Sabías que existen algunos manuales para describirte el procedimiento? 
De los manuales que revisé todos hablaban del comercio exterior, no encontré ninguno 
que hablaba de cómo importar material médico, por ejemplo, todos hablaban de X, de 
hecho decía cómo importar de X país, de hecho los formales de la COFAPRIS no eran 
porque el permiso en sí, no te lo dan para importar de un lugar, sino para meterlo, 
entonces no decía ni especificaciones como país, producto, mercado y todo eso, ni 
ellos mismos muchas veces sabían, porque me tocó un par de veces hablar con ellos y 
les decía, mira necesito importar esto, algo de medicina, que formato tengo que llenar, 
que requisitos hay, me dijo, pues es que lo primero que necesitamos saber es en qué 
área está lo quieres importar, y yo no te puedo hacer eso, necesito que tu busques el 
código SCIAN de la actividad que realizas y saques el código, te metas a la página de 
COFAPRIS y allí hagas una relación de si es necesario un permiso, un aviso, una 
licencia, como que mucho esperan que lo hagas tú y lo definas y luego les digas a ellos 
y ellos digan a bueno, si puedes o no puedes, su atención no es muy específica. Lo 
que me gustó de esos manuales, el que más útil se me hizo son 4 o 5 páginas, y lo que 
tiene es que te enlista los puntos secuencialmente, pero fuera de eso, tenía páginas 
muertas, que aquí puedes descargar esto y esto otro, ibas a la página y ya no existe, 
pero en general se me hicieron muy buenos todos los catálogos, para entender el 
trámite que vas a tener que hacer, más no un paso a paso, sino más bien vas a tener 
que hacer algo parecido a esto, y luego algo así y si era a muy grandes rasgos el 
proceso general, pero claro que es de ellos. Algunos manuales eran del gobierno, y los 
de Import China o no sé cómo se llamaba, eran de una compañía, también tienen un 
pdf tal cual, pero ellos también obviamente son una empresa que quiere ganar dinero, 
obviamente y entonces su guía era básicamente cómo solicitarnos este servicio, o que 
necesitas para pedirnos que hagamos esto por ti, no tanto como hacerlo.  Y también 
encontré muchos que los vendían tal cual, también había cursos de como comprar en 
China en $ 120.00 USdll. y eran dos DVD´s con todos los videos que para 
exitosamente aprender el comercio exterior.   Si me los vendiera el Iteso o el Tec. o 
algo así diría pues ellos no van a arriesgar su imagen vendiéndome algo que no sirve, 
algo chafa, pero ellos lo anunciaban en una página que parecía hecha en los 80's y el 
audio se escuchaba como que el audio lo grabaron con el micrófono de la cámara, o 
algo así, y con menos calidad, porque ni siquiera era un celular moderno, entonces ese 
era el problema, no me parecía mala idea, porque siempre es mejor ver un video, que 
leer un documento, pero no encontré ninguno que se viera ni remotamente decente, y 
todos eran de mínimo 100 USdll., si era una inversión considerable, para alguien, 
digamos que no está urgido, ni 100% seguro de que le vaya a servir. Para empezar, no 
me suenan dos de las tres que mencionaste, y no sabía que con ellos podía ir, en mis 
búsquedas de información básica, la única que me salía era COFEPRIS y yo pensé 
que eran los únicos que se encargaban, definitivamente sería bueno asesorarte con el 
gobierno, porque son ellos los que te dan el permiso, supongo, pero no estaba al tanto 
de que ellos podrían asesorarte tan directamente, y también no sé qué tan sencillo sea, 
porque en algún momento por ejemplo, si he ido con FOJAL para otras cosas, no para 
importación, sino para créditos y cosas así y no se me hicieron muy buenos en su 
trabajo, se me hicieron como que te ponen todas las trabas del mundo para que sea tu 
última opción, supongo que ellos mismos limitan la demanda, entonces el simple hecho 
de pensar en eso me da flojera, FOJAL no lo tomaría como opción, tendría que ser 
alguien más arriba, digamos en la cadena de valores, la Secretaría de Economía,  
porque esa si supongo sería más útil.  Aparte yo siempre he sido de que yo quiero 
hacer todo por mi cuenta y nadie me diga que hacer, en algún momento lo voy a lograr, 
entonces también fue parte de que soy muy terco la mera verdad, y prefiero trabajar 
solo, 
No, no sabía. 
Pues no, hasta hace muy poquito, que por ejemplo, lo de ventanilla única yo no tenía la 
menor idea de que era, ni que existía, pero bueno porque egresé  y no me dediqué al 
comercio exterior, me dedique a otras cosas, eso no estaba cuando yo estudié, 
conozco el de yo exporto de Jaltrade, conozco que puedes acercarte a ProMéxico, pero 
no te va a ayudar a poder exportar, te va a vincular con algún consultor que te va a 
ayudar a tener todo listo para exportar y luego ProMéxico te va a ayudar a vender tu 
producto en el extranjero, pero creo que aunque pueda haber un manual, es que una 
cosa es Hacienda, y otra cosa es Comercio Exterior y otra cosa es Aduana y otra cosa 
es la naviera, entonces son como muchísimas variables que te pierdes, no? y no 
solamente las internas, sino también las externas, que decir FDA es una obviedad, 
pero AFIS, o como el curso que tomé con Graciela, Legislación de Etiquetado para 
Exportar Alimentos a la Unión Europea, que dices en la vida se me hubiera ocurrido y si 
te sale una chamba allá y de repente un Español te dice mándame chiles y él no sabe 
que se necesita información nutricional y no nutrimental, y te detienen todo el pedido y 
ya se acabó el negocio y perdiste todo tu margen que pudiste haber ganado y el 
comprador también, te puedes arriesgar a perder una oportunidad por falta de 
conocimiento de este tipo de información. 
No había escuchado. 
No. 
 
Pregunta 6 
¿Cómo crees que es el contenido de estos documentos? 
Creo que se llama padrón de importadores, y yo no entendía porque yo tenía que 
registrarme al Padrón de Importadores, decía porque no un agente aduanal es el que lo 
hace y ya y yo le pago a él, porque tengo yo que hacer un trámite más encima de todo, 
que necesidad, se me hacía extraño.  Inicialmente como yo no sabía nada, todo era 
nuevo, pero ese creo que ese fue menos, ah también para registrarte en el Padrón te 
piden una patente, hasta donde yo sabía patente es cuando quieres registrar un 
producto que inventaste o algo así, entonces tampoco me quedó para nada claro, no 
sabía dónde iba a buscar una patente, solo puedo importar productos que yo importé, 
no se me hacía que tuviera relación el término patente con el término importar.  Lo de 
la patente lo aclaré preguntándote a ti, de hecho cuando nos sentamos la vez pasada, 
yo no sabía nada y tú fuiste la que me dijo, tienes que pedir no sé qué registro a un 
agente aduanal y solo así te puedes registrar en el padrón de importadores. 
Pues al menos que explique cómo es paso por paso de una exportación, es el nivel 
básico que debe tener un manual.  Para importación es más complicado, para mi es 
más complicada la importación que la exportación, porque para la importación un 
manual lo mínimo que debe tener es qué es lo que debes hacer como importador para 
saber qué es lo que tienes que reunir para poder hacer toda tu importación, primer 
paso número uno encontrar la fracción, ok, ya en base a esa fracción que tengo que 
reunir, ya tengo todo reunido, ah empezar a sacar y ya lo tengo, ahora haber que 
necesito, ya que tengo toda la documentación, hacer una importación de prueba y si 
hay un error o lo que sea ajustarlo y ya después empezar con el contenedor grande. 
Un checklist, ni siquiera sé si pudiera entrar a llamarse manual, porque eso lo volvería 
un poco más complicado, cuando has oído del manual de instrucciones del IPhone, 
sabes que existe, que está allá, tal vez lo leíste de volada y ya, pero un checklist sería 
lo óptimo desde lo general hasta lo específico, nombre de la empresa, nombre del 
producto, etc. y todo lo vas llenando en un solo documento, y ya que llenaste todo el 
documento, lo validas con quien tengas que validarlo y ya, y ese que sirva para todo. 
Debería de darte… primero empezar desde qué es lo que quieres, por categorías, 
porque no va a ser los mismo igual y traer ropa que traer algo tecnológico, entonces 
por cada caso, que yo encuentre exactamente donde encajo yo, y que te diga si 
quieres entrarle a esto, paso 1, mete a buscar en tal y tal y tal lo siguiente. Si 
encuentras de esto lo que tienes que hacer para tener una comunicación con ellos es 
tal y tal y tal, de tal y tal manera, quien te puede asesorar, tal persona, tal persona, tal 
persona, de ahí ya que te dicen la comunicación, obviamente asegúrate de que si 
contactaste una empresa tenga tal sello distintivo, que tenga tal porque eso demuestra 
que es confiable, si me entiendes, pues todos esos pequeños pasos, hasta que tu 
cierres, después de que ya te comunicaste con ellos, que quieres traer un prototipo, 
traer muchas piezas, cómo se maneja cada caso, no? entonces si quieres un prototipo 
te recomendamos que tú ya tengas algo bien hecho, que les mandes una prueba, que 
tengas tal, que tengas tal, para que no tengas problemas que te manden algo que tú no 
quieres, ten en cuenta que si no te aseguras de esto te pueden mandar mal la 
mercancía, todo ese tipo de consejitos, desde cómo les vas a depositar, o sea todas 
esas trabas, si conviene ir allá, en qué momento conviene ir allá, incluso si vas a ir allá, 
a que parte te conviene de acuerdo a lo que tú quieres, y ya pues hasta cerrar la 
transacción, ya que viste que puedes trabajar con ellos, que ya les mandaste todo, que 
igual y ya te mandaron unas muestras, que ya se hizo todo, que ya les pagaste, que ya 
te lo mandaron, todo eso, yo creo que es lo que yo esperaría, porque no me he metido 
mucho a ver eso. 
No sé, si me dices que es un manual, a lo mejor me imagino que es en físico o digital 
por escrito.  El contenido digamos que cómo llenar los formatos, los requerimientos 
anteriores para llenar formatos. 
 
Pregunta 7 
¿Te serviría un manual detallado con los pasos para a seguir para tener una operación 
sana de comercio? 
Casi que lo pensaran para gente que nunca ha intentado eso en su vida, o sea yo 
entiendo que también te lo ponen todo súper claro y te dicen que hacer, también 
piensan que les están quitando un trabajo a los que se encargan de asesorar en estas 
cosas, pero si estaría bien que lo pensaran y que todas las ligas fueran claras, si te 
metes aquí vas a descargar este documento, si hablas a este teléfono  entre esta hora 
y estas horas vas a poder contactar a esta persona, si vas a esta dirección aquí está 
esta dependencia, y en esta dependencia puedes hacer este trámite y este trámite, 
pero de hecho lo que se me haría fabuloso sería que literalmente todos los trámites los 
pudieras hacer en línea, que  no tuvieras que ir físicamente a ningún lado y eso opino 
de todos los trámites en general. 
Estaría bien porque a veces nosotros como empresarios, a veces, no  a veces, nuestro 
trabajo es vender, hay un número de ventas que necesitamos para poder llegar al 
punto de equilibrio, entonces a veces nos da medio flojerita en general, te lo digo por 
comentarios de otros amigos que tengo, nos da flojera toda la parte aduanal, entonces 
nosotros nos basamos mucho en lo que dice el agente aduanal, le decimos oye que 
necesito, nosotros no podemos saber, entonces si tenemos el manual podemos saber, 
paso 1 ya lo tengo, ok agente aduanal aquí está, no falta nada? Entonces perfecto, 
porque? Porque tengo el manual y ya revisé todo perfectamente, obviamente tendría 
que ser un manual muy extenso porque todas las fracciones son diferentes, y hay 
diferentes requerimientos para tal o cual fracción. 
Sería buenísimo tenerlo también a la mano, inclusive pudiera ser una aplicación o una 
plataforma, bueno tal vez no aplicación porque eso es muy sencillo, pero una 
plataforma, ahorita que estaba pensando tipo Conpack o Admipack, Exportpack se me 
está ocurriendo, simplemente llegas y pones los datos del cliente, por ejemplo, para 
exportar, como llenar una factura, pero exportación de alimentos, y ya sabes que es 
alimentos, entonces allí filtras, oye pero yo voy a exportar extracto de té, mezcla bla, 
bla, bla, entonces es como por pasos, el software te pudiera ir danto la información que 
necesitas saber y haciéndotelo más sencillo, digo la tecnología ahí está, creo que 
estamos muy atrás en la parte de comercio exterior, creo yo que seguimos haciendo 
los mismos trámites desde hace 80 años, tal vez menos, porque antes no había, podías 
mandar todo, entonces creo que si se necesita urgentemente una re modernización de 
ese proceso. 
Creo que eso debería de… como yo no sé mucho al respecto, creo que si es un 
proceso que ustedes saben que es muy complejo, la gente se va a desesperar, yo me 
desesperaría, incluso el leguaje, que yo la verdad digo no sé, si se me haría algo 
tedioso, igual y mejor cuánto cuesta platicar con una persona que sea experta y que 
me resuelva mis dudas o algo así, no?  Si fuera un proceso sencillo, este, no sé, y muy 
claro, si me lo aventaría, si me pondría yo a checarlo, y si pudiera hacerlo obviamente 
también te entra la duda, si estás viendo que estás metiéndole una lana, que no es 
juego, te vas a fiar nada más de un folleto.  Puede ser una herramienta muy buena 
para tenerte más claro, SI, pero no sé si será lo único que necesitas. 
Si lo consultaría. 
 
Pregunta 8 
¿Qué contenido necesitarías en el manual para que te sirviera? 
Tal vez quedaría muy bien como un anexo, o sea que primero te explicaran todo el 
proceso y después que te dijeran, muy bien ya entendiste el proceso, ahora estos son 
unos tips extras que tal vez podrían ayudarte, y después una referencia cruzada, por 
ejemplo, este tipo te sirve en el punto 3 y este te sirve en el punto 4, pero sólo si hiciste 
esto así, o sea ciertamente va a sonar complejo, pero no puede no ser complejo, si el 
proceso en sí es complejo, no pueden rehacer todo el comercio internacional mexicano, 
en un manual. 
Puro aduanal, y logística también a lo mejor, pero no lo veo tanto, pero desde el punto 
de vista aduanal es más importante, por lo menos es el más crítico, si hay algún 
problema ahí pues se regresa toda la mercancía, montos, almacenaje, recargos, etc. 
Las regulaciones no arancelarias, productos prohibidos o sea no estoy refiriéndome a 
drogas, pero si algo que es complicado exportar, como por ejemplo hoja de té, eso fue 
un dolor de cabeza para nosotros, primero clasificar la hoja de té en la fracción 
arancelaria es un rollo, aunque en teoría sería fácil, porque nomás viene fermentado y 
no fermentado, pero es muchísimo más complicado que eso, no porque es hoja y yo no 
tengo permiso para importar hoja, eso es lo que me dijeron los de GOMSA y así 
cómo?, pero ahí está la hoja ya, no, es que podemos importar lo que quieras, pero hoja 
no, pero oye yo importo de extracto de té y esto es hoja de té, no pues no, entonces 
búscate alguien que lo pueda importar y que luego que no, que porque es hoja, es de 
difícil clasificación, y dices en la torre, sale más caro el caldo que las albóndigas. 
Incluyera todos los procedimientos por ejemplo, donde darme de alta? Como consigo 
un Agente aduanal, como saco eso de la fracción arancelaria o quién me la da. Nos sé, 
todo lo que implique pero paso por paso lo que tengo que hacer para importar. Pero 
que no sea tan largo porque después da flojera leerlo. 
Pues todo, desde el comienzo hasta el final. 
 
Pregunta 9 
Te agradaría que incluyera: Recomendaciones para exentar pago de impuestos y 
preferencias arancelarias? 
Me gustaría que incluyera algunas recomendaciones para exentar el pago de 
impuestos o tener preferencias arancelarias, los manuales que encontré no recuerdo 
haber leído algo al respecto, no. 
Siempre y cuando se legal sí, claro, digo a que empresario no le gustaría ahorrar, un 
impuesto tal o lo que sea mientras sea legal. 
Sería buenísimo tenerlo también a la mano, inclusive pudiera ser una aplicación o una 
plataforma, bueno tal vez no aplicación porque eso es muy sencillo, pero una 
plataforma, ahorita que estaba pensando tipo Conpack o Admipack, Exportpack se me 
está ocurriendo, simplemente llegas y pones los datos del cliente, por ejemplo, para 
exportar, como llenar una factura, pero exportación de alimentos, y ya sabes que es 
alimentos, entonces allí filtras, oye pero yo voy a exportar extracto de té, mezcla bla, 
bla, bla, entonces es como por pasos, el software te pudiera ir danto la información que 
necesitas saber y haciéndotelo más sencillo, digo la tecnología ahí está, creo que 
estamos muy atrás en la parte de comercio exterior, creo yo que seguimos haciendo 
los mismos trámites desde hace 80 años, tal vez menos, porque antes no había, podías 
mandar todo, entonces creo que si se necesita urgentemente una re modernización de 
ese proceso. 
Claro, si de alguna manera te pueden hacer más fácil los costos, pues sería una 
chulada. 
Si claro. 
Pregunta 10 
Imágenes y pasos a seguir para que tú puedas hacer el procedimiento 
Definitivamente las guías visuales funcionan, pero siempre y cuando esté actualizado, 
porque en cuanto se cambie algo en la página, lo cambien en el manual también, 
porque si no te vas a confundir más, o sea que se lo  que ves en tu pantalla literalmente 
lo mismo que tiene la guía, imagínate una aplicación de IPAD donde estás haciendo la 
consulta visual... creo que el apoyo visual es muy importante, siempre y cuando sea 
como tú lo estás viendo en tu experiencia, actualizado. Está bien que te digan por 
pasos, de hecho yo hice justamente una lista, personalmente, no puedo hacer si no 
hago esto, entonces vamos a hacerlo por pasos, aunque si vi que algunos pueden 
hacerlo todo al mismo tiempo, pero te confundes, Pero es mejor primero haces esto y 
hasta que no acabes no vayas al siguiente paso, porque si se te olvida un detalle de 
ese paso que no has concluido, entonces llegas al cuatro y te dicen oye, pero no has 
concluido el primero, entonces sí creo que es mejor por pasos y bloques muy definidos. 
Si estaría bien. 
Conozco el procedimiento, evidentemente creo que para una persona que lo pueda ver 
más visual, necesariamente lo necesita ver con figuritas, más lúdico también lo podría 
hacer, y la interface y la interacción del cómo hacerlo y el que lo hace sería más 
disfrutable. 
Si por supuesto, siempre que tengan buena definición y estén actualizadas 
Sí, claro si pudiera ser en video, mejor. 
 
Pregunta 11 
Recomendaciones de las aduanas a utilizar dependiendo el país de origen del 
producto. 
El término agente aduanal lo conocía porque es más como genérico, más conocido, 
simplemente supongo que lo sabía, no sé de donde, o tal vez inferí de lo que se trataba 
porque las dos palabras son muy comunes, y me ayudó en que si algo se atoraba, esa 
persona decía no, eso no lo dejen allí es mío y se lo llevaba y me lo traía, no sé cómo 
que en mi mente es el que se encarga de que no se atore  mi producto en la entrada al 
país.  Para encontrar un agente aduanal recurriría a alguien de comercio internacional.  
De hecho ciertamente acudí a ti porque acababa de tener clase contigo, pero si tengo 
amigos de la prepa y todo eso que estudiaron Comercio Internacional, no se a que se 
dediquen, pero ciertamente sé que ellos me mostrarían el camino correcto.  Aparte 
ubico a Chelita desde hace muchos años ella es confiable, y a ti te conozco en clases y 
sé que eres muy ñoña y sé qué haces tu trabajo bien, y aparte que anteriormente 
habían ayudado a mi hermana o la intentaron ayudar, y el caso es que sabía que es lo 
que hacían y sabía que es lo que necesitaba. 
Súper bueno. 
Si claro 
Si he escuchado que hay tipos de productos, que te los detienen aquí, incluso he 
escuchado que no es problema que te lo manden, sino que cuando llega aquí la 
embajada aquí dice esto no, me imagino que por ser leal a la competencia de aquí, a la 
mano de obra de México, se han de cuidar de algunos productos que han de ser muy 
baratos, pero si sabía que había algo así. 
No sabía. 
 
Pregunta 12 
Descripción y definición de conceptos específicos de comercio exterior y como obtener 
esa información o a quién solicitarla? 
Creo que estaría bien tener una opción, pero creo que también estaría bien tener como 
filtros, que te digan que es lo que más te interesa: pagar menos de arancel o lo que 
sea, o que llegue lo más rápido posible, o que llegue específicamente a este puerto y 
ya después te dicen cómo hacerle, o se si está bien tener esos tips, pero tener la 
opción por ejemplo, de que tal vez a mí no me urge, no me importa esperar tres meses, 
pero prefiero pagar lo menos posible por ese envío, entonces también sería una buena 
opción, o sea que no solo te digan cual es más rápido o cual es el que te conviene, sino 
las opciones en general. 
Un glosario, digo no está de más que esté allí, si todo eso sirve, al final de cuentas, es 
información que puede ayudarte, es parte de la exportación, y si tienes que negociar tal 
o cual contrato hasta conlleva una responsabilidad. 
Si, tal vez no tanto de glosario, de me voy a la parte de atrás del manual para leerlo, 
pero si estamos de este software, pudiera haber un link directamente, como un vínculo 
en la palabra, porque si hay cosas que, por ejemplo, AFIS, y yo que fregados es AFIS, 
y luego Animal Health and Plant y bla, bla, bla, o ventanilla única, la mendiga ventanilla, 
y la fea y luego la fiel, pero todo eso si sería buenísimo saber, tal vez de una forma 
digerida porque no te vas a dedicar a eso, pero si sería bueno saber. 
No tanto, porque puede que, no sé digo, puede que una persona ya esté como que 
muy encamotada de todo lo que está haciendo, imagínate meterte a ver a fondo que, 
que, que, cada cosita, puede ser algo tedioso, e incluso algo cansado, puede 
desesperar, y más, entonces si ubicar, por ejemplo, agente aduanal, si ubicar esas 
cositas pero no a fondo, más general. 
Pues no sé si serían necesarios.  Solo que tuviera el concepto, solamente si son 
necesarios, a lo mejor para que entendiera mejor las cosas, sólo en caso que fueran 
necesarios, los indispensables. 
 
Pregunta 13 
Si el manual fuera guiado por un asesor te brindaría algún valor adicional? 
Creo que sería un buen servicio de valor agregado, hay gente muy autónoma, yo 
personalmente me bastaría con el archivo ciertamente, mientras esté bien redactado, 
pero también seguramente hay gente que dice no que flojera, mejor tu dime que voy 
haciendo y ya lo hago, pero leerlo. Creo que no solamente tienen que enfocarse en el 
contenido, sino también en la forma, a mi si me gusta que esté bien definido, 
visualmente agradable, que esté definido, no sé secciones, que no sea blanco y negro 
y las pantallas en tonos de gris, o sea que si esté muy bien diseñado, aparte de 
contenido y eso que te digo, no se cuál sea la idea, si te van a mandar un pdf. Que 
cada 6 meses te manden el más actualizado pero que tengas tú la certeza de que te va 
a servir para lo que sea que quieres traerte y de donde sea que te lo quieras traer, o 
que te digan desde un principio esto es para traerte solo cosas de China, que no está 
mal tampoco.  Si estaría bien que trajera incluido como anexo al final y que fuera como 
los ebooks que tienen sus notas al pie, que ya están al final, que picas el numerito y te 
manda allá y luego ya que lo leíste  lo presiones y te regrese a la página que estabas 
leyendo, eso estaría muy bien, porque términos como ese que te dije de la patente, 
pues si te sales a buscarlo tal vez encuentras el término de patente que todo mundo 
conoce, sería muy bien porque sería un glosario de comercio internacional. 
Es que hay gente que le gusta más leerlo e investigarlo todo por escrito y hay gente 
que le gusta asesorarse con gente, entonces dependiendo, puede ser las dos, a lo 
mejor hay una duda, oye no entiendo, me puedes explicar bien. 
Si existiera un software que involucrara todo, todo, todo, no, pues yo lo hago, y 
evidentemente debería haber preguntas frecuentes, o ayuda al cliente, o lo que sea, 
porque siempre te vas a atorar, incluso para instalar un modem en tu casa, te trabas y 
hablas, pero si ya está todo sencillo, lo puedes hacer tu solo. 
Sería lo ideal.  Es lo que te digo, si estamos hablando de un manual que va a ser bien 
directo, conciso, claro, este me lo agarraría yo, lo leería todo, pero siempre me gustaría 
tener ese experto que me esté diciendo, sabes qué así, así, porque creo que es bien 
difícil que un manual te exactamente las cosas que tu estás pensando  de proyectos 
tan específicos, eso es el mayor…, o sea que yo puedo leer algo y decir tecnología, 
órale, pero mi caso a lo mejor es muy diferente a las empresas que quieren traer 
tecnología, porque yo soy un starter, bla, bla, bla, me entiendes, entonces para eso 
entra esa persona que me dice, oye para tu caso, aplícale así el punto tal, ese es el 
que tienes que hacer, un híbrido. 
Pues si sería mejor que hubiera un asesor, inclusive si te pudiera dar soporte en línea 
estaría bien. 
Pregunta 14 
¿Cuál sería el medio que utilizarías para obtener este tipo de información? 
Primero lo intentaría buscar por internet por mi cuenta, o sea si encuentro la página 
web de la empresa, pero si no viene todo muy claro, y encuentro el teléfono, pues les 
marco, porque luego el email no sabes si te contestan o si se van a tardar, o ir 
personalmente, no sabes si te vas a dar la vuelta en vano a su oficina, o si te van a 
cobrar, definitivamente primero internet y luego teléfono. Creo que en este caso 
específico no me importaría una empresa de otra ciudad, si se ven de mucha 
confianza, si tienen alguna recomendación o algo así, porque digo, si estoy haciendo 
comercio exterior, sería muy ridículo que yo mismo me limite a lo regional, no me fijaría 
ni siquiera de donde son, a menos que quisiera verlos en persona, que no es lo que 
quiero, yo prefiero verlo todo a distancia, entonces no me molestaría. 
Internet porque oficinas de gobierno es bien complicado, creo que es más burocrático 
que te den información de ese tipo en algunas instancias así, ellos se dedican a dar 
apoyos para importación, pero si hubiera alguna guía en la cual te explicara, que tú 
puedas bajar de internet, o que tú puedas checar en el IPAD o en tu Laptop o lo que 
sea, sería muy buena ayuda. 
Bueno internet, así de software para exportar, no sé te estoy diciendo, tal vez una 
burrada, bueno como lo que te dije, de Conpack o Admipack, y que esos mismos 
tengan Exportpack, por ejemplo, o por ejemplo, llegar con Jaltrade y en vez de decirte 
está Yo Exporto el curso, que te digan que está Yo Exporto el Software, y te dan un 
curso para que puedas utilizar el software, no? Eso no es ningún problema, como se 
hace en INEGI, para utilizar el SIMSE y el IRIS y demás pero yo creo que sería, donde 
lo encontraría, primero Online, después si ya trabajas con un agente aduanal o con una 
agencia de consultoría o de fordwarding, que ellos mismos te lo recomienden, y te den 
el servicio del software y tal vez en tercera instancia el sector gubernamental, como 
ProMéxico, Jaltrade o lo que sea. 
Si existiera, yo creo que igual, o sea, buscaría en internet y no creo que encuentre 
manual no sé qué, pero si lo encontrara órale, pero creo que encontraría más bien a 
una persona de comercio exterior que me diga sabes qué, ahí te va este manualito, 
empezamos por allí. 
Preguntando a alguien, en internet, expertos del comercio, recomendaciones de algún 
conocido. 
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A       The good is "wholly obtained or produced entirely" in the territory of one or more of the NAFTA countries as referenced in Article 415. Note: The 
purchase of a good in the territory does not necessarily render it "wholly obtained or produced".  If the good is an agricultural good, see 
also criterion F and Annex 703.2. (Reference: Article 401(a) and 415)  
B       The good is produced entirely in the territory of one or more of the NAFTA countries and satisfies the specific rule of origin, set out in Annex 401, 
that applies to its tariff classification. The rule may include a tariff classification change, regional value-content requirement, or a combination 
thereof. The good must also satisfy all other applicable requirements of Chapter Four. If  the good is an agricultural good, see also criterion F and 
Annex 703.2. (Reference: Article 401(b))  
C       The good is produced entirely in the territory of one or more of the NAFTA countries exclusively from originating materials. Under this criterion, one 
or more of the materials may not fall within the definition of "wholly produced or obtained", as set out in article 415. All materials used in the 
production of the good must qualify as "originating" by meeting the rules of Article 401(a) through (d). If the good is an agricultural good, see also 
criterion F and Annex 703.2. Reference: Article 401(c).  
D       Goods are produced in the territory of one or more of the NAFTA countries but do not meet the applicable rule of origin, set out in Annex  401, 
because certain non-originating materials do not undergo the required change in tariff classification.  The goods do nonetheless meet the regional 
value-content requirement specified in Article 401(d).  This criterion is limited to the following two circumstances: 
          1.      The good was imported into the territory of a NAFTA country in an unassembled or disassembled form but was classified as an assembled 
                    good, pursuant to H.S. General Rule of Interpretation 2(a), or 
          2.      The good incorporated one or more non-originating materials, provided for as parts under the H.S., which could not undergo a change in tariff 
                    classification because the heading provided for both the good and its parts and was not further subdivided into subheadings, or the 
                    subheading provided for both the good and its parts and was not further subdivided. 
          NOTE: This criterion does not apply to Chapters 61 through 63 of H.S. (Reference: Article 401(d)) 
E       Certain automatic data processing goods and their parts, specified in Annex 308.1, that do not originate in the territory are considered originating 
upon importation into the territory of a NAFTA country from the territory of another NAFTA country when the most-favored-nation tariff rate of the 
good conforms to the rate established in Annex 308.1 and is common to all NAFTA countries. (Reference: Annex 308.1)  
F       The good is an originating agricultural good under preference criterion A, B, or C above and is not subject to a quantitative restriction in the  
importing NAFTA country because it is a "qualifying good" as defined in Annex 703.2, Section A or B (please specify).  A good listed in Appendix 
703.2B.7 is also exempt from quantitative restrictions and is eligible for NAFTA preferential tariff treatment if it meets the definition of "qualifying 
good" in Section A of Annex 703.2. NOTE 1: This criterion does not apply to goods that wholly originate in  Canada or the United States 
and are imported into either country.  NOTE 2: A tariff rate quota is not a quantitative restriction.
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NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT CERTIFICATE OF ORIGIN INSTRUCTIONS 
For purposes of obtaining preferential tariff treatment, this document must be completed legibly and in full by the exporter and be 
in the possession of the importer at the time the declaration is made. This document may also be completed voluntarily by the 
producer for use by the exporter.  Please print or type:
FIELD 1:         State the full legal name, address (including country) and legal tax identification number of the exporter.  Legal taxation number is: in Canada, 
employer number or importer/exporter number assigned by Revenue Canada; in Mexico, federal taxpayer's registry number  (RFC); and in the 
United States, employer's identification number or Social Security Number. 
FIELD 2:         Complete field if  the Certificate covers multiple shipments of  identical goods as described in Field #5 that are imported into a NAFTA country for a 
specified period of up to one year (the blanket period).  "FROM" is  the date upon which Certificate becomes applicable to the good covered by the 
blanket Certificate (it may be prior to the date of signing this Certificate).  "TO" is the date upon which the blanket period expires.  The importation 
of a good for which preferential treatment is claimed based on this Certificate must occur between these dates. 
FIELD 3:         State the full legal name, address (including country) and legal tax identification number, as defined in Field #1, of the producer.  If more than one 
producer's good is included on the Certificate, attach a list of additional producers, including the legal name, address (including country) and legal 
tax identification number, cross-referenced to the good described in Field #5.  If you wish this information to be confidential, it is acceptable to state 
"Available to CBP upon request".  If the producer and the exporter are the same, complete field with "SAME".  If the producer is unknown, it is 
acceptable to state "UNKNOWN". 
 FIELD 4:        State the full legal name, address (including country) and legal tax identification number, as defined in Field #1, of the importer.  If the importer is 
not known, state "UNKNOWN"; if multiple importers, state "VARIOUS". 
 FIELD 5:        Provide a full description of each good.  The description should be sufficient to relate it to the invoice description and to the Harmonized System 
(H.S.) description of  the good.  If the Certificate covers a single shipment of a good, include the invoice number as shown on the  commercial 
invoice.  If not known, indicate another unique reference number, such as the shipping order number. 
FIELD 6:         For each good described in Field #5,  identify the H.S. tariff classification to six digits.  If  the good is subject to a specific rule of origin in Annex 
401 that requires eight digits, identify to eight digits, using the H.S. tariff classification of the country into whose territory the good is imported. 
FIELD 7:         For each good described in Field #5, state  which  criterion (A through F)  is applicable.  The rules of origin are contained in Chapter Four and 
Annex 401.  Additional rules are described in Annex 703.2 (certain agricultural goods), Annex 300-B, Appendix 6 (certain  textile goods) and Annex 
308.1 (certain automatic data processing goods and their parts). NOTE: In order to be entitled to preferential tariff  treatment, each good 
must meet at least one of the criteria below.  
Preference Criteria
FIELD 8:        For each good described in Field #5, state "YES" if you are the producer of the good.  If you are not the producer of the good, state "NO" followed 
by (1), (2), or (3), depending on whether this certificate was based upon: (1) your knowledge of whether the good qualifies as an originating good; 
(2) your reliance on the producer's written representation (other than a Certificate of Origin) that the good qualifies as an originating good; or (3) a 
completed and signed Certificate for the good, voluntarily provided to the exporter by the producer.  
FIELD 9:        For each good described in field #5, where the good is subject to a regional value content (RVC) requirement, indicate "NC" if the RVC is 
calculated according to the net cost method; otherwise, indicate "NO".  If the RVC is calculated over a period of time, further identify the beginning 
and ending dates (MM/DD/YYYY) of that period. (Reference: Article 402.1, 402.5).  
FIELD 10:      Identify the name of the country ("MX" or "US" for agricultural and textile goods exported to Canada; "US" or "CA" for all goods exported to Mexico; 
or "CA" or "MX" for all goods exported to the United States) to which the preferential rate of CBP duty applies, as set out in Annex 302.2, in 
accordance with the Marking Rules or in each party's schedule of tariff elimination. 
                       For all other originating goods exported to Canada, indicate appropriately "MX" or "US" if the goods originate in that NAFTA country, within the 
meaning of the NAFTA Rules of Origin Regulations, and any subsequent processing in the other NAFTA country does not increase the transaction 
value of the goods by more than seven percent; otherwise indicate "JNT" for joint production. (Reference: Annex 302.2)  
FIELD 11:      This field must be completed, signed, and dated by the exporter.  When the Certificate is completed by the producer for use by the exporter, it must 
be completed, signed, and dated by the producer.  The date must be the date the Certificate was completed and signed.
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